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 1.   Le mot du formateur :   
 

Hello, moi c'est Alicia �;   
 

�·�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.bacprocoiffure.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���À�;�ç�Ü�Ø�å�æ���×�Ø���ß�Ô���¶�â�Ü�Ù�Ù�è�å�Ø��avec une moyenne de 

16,05/20 .  
 

 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 Coiffure, le Fran•ais reste essentiel  comme mati•re de base  pour bien 

communiquer avec les clientes et lÕŽquipe au salon.  

  

Cette mati•re conduit ˆ lÕŽpreuve Žcrite de Fran•ais du bac , sous-Žpreuve notŽe 

coefficient 2,5  sur 20. Elle p•se presque 9 % de la note  finale en Bac Pro Coiffure. 

  

LÕŽpreuve dure durŽe 2 h 30 , avec une partie lecture  puis une partie Žcriture . Elle se 

dŽroule en examen final  ou en CCF en classe  suivant ta situation. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir le Fran•ais en Bac Pro , consacre 20 minutes par jour  ˆ relire le cours, 

surligner les idŽes clŽs et rŽpondre ˆ 2 ou 3 petit es questions. 

  

Le jour de lÕŽpreuve, tu trouves une partie lecture  et une partie Žcriture , chacune sur 10 

points. Entra”ne-toi avec des sujets chronomŽtrŽs d e durŽe 2 h 30 . Un camarade a gagnŽ 

3 points en appliquant cette routine. 

¥! Relis les consignes et surligne les mots importants  

¥! Profite de plus de 300 h de cours  sur 3 ans pour tÕentra”ner rŽguli•rement 

¥! Choisis des sujets liŽs au salon pour rendre lÕŽcri ture plus concr•te 

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Lecture de textes littŽraires  .............................................................................................................  Aller  

      1.   Lecture active et repŽrage  ............ ................................................................................................................  Aller  

      2.   Analyser et rŽdiger une rŽponse organisŽ e  .....................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : RŽdaction de textes argumentŽs  ................... ............................................................................  Aller  

      1.   Structurer ton texte  .............................................................................................................................................  Aller  

      2.   Types d'arguments et connecteurs  ...... .................................................................................................  Aller  

      3.   RŽdaction pratique et cas concret  ..... ...................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : ƒtude de la langue (grammaire, orthographe)  ...... .........................................................  Aller  

      1.   Grammaire essentielle  .....................................................................................................................................  Aller  

      2.   Orthographe pratique  .................. ...................................................................................................................  Aller  

      3.   Application en contexte professionnel  . ...............................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : Expression orale en continu et en interaction  .... ...............................................................  Aller  

      1.   Parler en continu : structurer ton inter vention  .................................................................................  Aller  

      2.   Interagir : Žcouter, rŽpondre, convaincr e  ...........................................................................................  Aller  

      3.   Mise en pratique professionnelle et Žval uation  ............................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Lecture de textes littŽraires 
  

 1.   Lecture active et repŽrage : 
  

Lire pour repŽrer les informations essentielles :  

Commence par une lecture rapide de 3 ˆ 5 minutes po ur repŽrer le titre, l'auteur, la nature 

du texte et les rep•res temporels. Cette Žtape te d onne une carte pour la lecture suivante. 

  

RepŽrer le narrateur, le temps et le lieu :  

Identifie si le rŽcit est ˆ la premi•re, deuxi•me o u troisi•me personne, note le temps verbal 

dominant et situe l'action. Ces ŽlŽments expliquent  souvent pourquoi les personnages 

agissent de telle mani•re. 

  

Comprendre les mots et expressions inconnus :  

Souligne 4 ˆ 6 mots inconnus, dŽduis le sens par le  contexte, puis vŽrifie en dictionnaire si 

besoin. Cela t'Žvite de perdre du temps et amŽliore  ta comprŽhension gŽnŽrale du 

passage. 

  

Exemple d'identification rapide :  

Tu lis un extrait de 350 mots, tu passes 4 minutes ˆ repŽrer narrateur et temps, puis tu 

notes 5 mots clŽs et 3 idŽes fortes ˆ garder pour l 'analyse. 

  

 2.   Analyser et rŽdiger une rŽponse organisŽe : 
  

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

Adopte une mŽthode en 3 Žtapes claires, concentre-t oi sur 5 idŽes principales et prŽpare 

un plan simple. Cette mŽthode t'aide ˆ produire une  rŽponse structurŽe en 20 ˆ 30 

minutes pour un extrait court. 

¥! ƒtape 1 Lecture active 

¥! ƒtape 2 RepŽrage des idŽes et procŽdŽs 

¥! ƒtape 3 RŽdaction avec plan 

RŽdiger une rŽponse organisŽe :  

Commence par une phrase d'accroche, puis un plan en  deux parties maximum, avec une 

conclusion courte. Vise 250 ˆ 350 mots pour une fic he d'analyse destinŽe ˆ ton professeur 

ou ton tuteur de stage. 

  

Exemple d'analyse courte :  

Pour un extrait de 300 mots, Žcris une introduction  de 30 ˆ 40 mots, deux parties de 80 ˆ 

120 mots chacune, puis une conclusion de 20 ˆ 30 mo ts. 

  

Connecteur Usage 

Par exemple Introduire un exemple prŽcis 



Cependant Opposer une idŽe 

Ainsi Tirer une consŽquence 

D'abord Structurer une premi•re partie 

  

Mini cas concret :  

Contexte : tu dois analyser un court rŽcit liŽ au s alon, 400 mots lus en 20 minutes, pour un 

rendu en 1 heure. ƒtapes : lecture active 20 minute s, prise de notes 15 minutes, rŽdaction 

25 minutes. RŽsultat : fiche d'analyse d'une page, environ 300 mots. Livrable attendu : une 

fiche PDF ou papier d'une page contenant 5 idŽes cl Žs et 3 citations explicatives, avec un 

temps estimŽ de prŽparation de 1 heure au total. 

  

Erreurs frŽquentes et astuces de stage :  

Erreur courante : paraphraser sans analyser, ce qui  enl•ve la valeur de ta fiche. Astuce : 

note toujours le procŽdŽ littŽraire (mŽtaphore, ana phore, focalisation) et explique 

bri•vement son effet sur le lecteur. 

  

Checklist opŽrationnelle DurŽe recommandŽe 

Survol du texte et repŽrage 5 minutes 

Identification des procŽdŽs 10 minutes 

RŽdaction du plan 5 minutes 

RŽdaction finale 30 minutes 

Relecture et corrections 5 minutes 

  

Pourquoi c'est utile pour toi ?  

Lire et analyser efficacement te permet de mieux ar gumenter lors des oraux de stage et 

d'augmenter ta confiance en 2 ˆ 3 minutes d'interve ntion. Je me souviens d'un oral o• 

cette mŽthode m'a sauvŽ, j'Žtais moins stressŽ. 

  

 

Ce chapitre tÕapprend une lecture active ciblŽe  pour gagner du temps et mieux 

comprendre un texte littŽraire. 

¥! Commence par survoler le texte et repŽrer narrateur, temps, lieu , ainsi 

que quelques mots inconnus ˆ clarifier. 

¥! Organise ton analyse gr‰ce ˆ une mŽthode en 3 Žtapes  : lecture, 

repŽrage des idŽes et procŽdŽs, puis rŽdaction avec  plan simple. 

¥! Structure ta rŽponse avec accroche, deux parties co urtes, conclusion, 

en utilisant des connecteurs logiques adaptŽs. 



¥! Pense ˆ Žviter la simple paraphrase  en expliquant toujours lÕeffet des 

procŽdŽs sur le lecteur. 

En tÕentra”nant ˆ cette dŽmarche, tu produiras des fiches dÕanalyse claires et tu 

seras plus ˆ lÕaise lors de tes oraux et comptes re ndus de stage. 

 !  



Chapitre 2 :  RŽdaction de textes argumentŽs 
  

 1.   Structurer ton texte : 
  

Introduction et th•se :  

L'introduction sert ˆ annoncer le sujet et ˆ poser ta th•se en une phrase claire, elle capte 

l'attention et indique la direction du texte. Vise 1 ˆ 2 phrases d'accroche avant la th•se. 

  

DŽveloppement et arguments :  

Le dŽveloppement prŽsente 3 arguments distincts, ch acun dans un paragraphe. Illustre 

toujours par un exemple concret, une donnŽe chiffrŽ e ou une courte comparaison pour 

rendre ton propos convaincant et lisible. 

  

Conclusion utile :  

La conclusion rŽsume bri•vement la position, rappel le les arguments clŽs et propose une 

ouverture ou un appel ˆ l'action. ƒvite d'introduir e une nouvelle idŽe, reste synthŽtique et 

impactant. 

  

Exemple d'introduction courte :  

Accroche: "Un salon responsable attire plus de clie nts." Th•se: proposer des soins bio, un 

accueil soignŽ et une transparence tarifaire fidŽli se la client•le locale en quelques mois. 

  

 2.   Types d'arguments et connecteurs : 
  

Argument factuel :  

L'argument factuel s'appuie sur des donnŽes mesurab les, comme des chiffres de 

satisfaction, des ventes ou une statistique locale.  Il rassure le lecteur parce qu'il montre 

des preuves concr•tes et vŽrifiables. 

  

Argument d'autoritŽ :  

L'argument d'autoritŽ cite un professionnel reconnu , une Žtude ou une institution. Il 

augmente ta crŽdibilitŽ, attention ˆ citer correcte ment la source et ˆ ne pas fabriquer de 

rŽfŽrences. 

  

Connecteurs utiles :  

Les connecteurs organisent ton raisonnement, par ex emple "en effet", "toutefois", "par 

consŽquent" et "ainsi". Choisis-en 5 ˆ 6 et utilise -les pour varier les encha”nements et 

Žviter les rŽpŽtitions. 

  

Astuce rŽdaction :  

Avant d'Žcrire, prŽpare une mini-fiche avec 3 argum ents et 6 connecteurs pour t'assurer 

d'un plan clair et d'une transition fluide entre le s idŽes. 

  

 3.   RŽdaction pratique et cas concret : 
  



MŽthode pas ˆ pas :  

DŽfinis ta th•se, choisis 3 arguments, illustre cha que argument par un exemple ou un 

chiffre, rŽdige des phrases courtes, puis relis pou r vŽrifier cohŽrence et orthographe. 

Prends 20 ˆ 30 minutes pour un texte d'examen. 

  

Mini cas concret : coiffeur en salon :  

Contexte: salon de quartier avec 120 clients par mo is, objectif attirer 20 nouveaux clients 

sur 1 mois via un flyer persuasif. ƒtapes: rŽdiger th•se, 3 arguments, preuve chiffrŽe, appel 

ˆ l'action clair. 

  

RŽsultat attendu: obtenir 20 nouveaux rendez-vous, soit une augmentation de 16,7% sur le 

mois ciblŽ. Livrable: texte de 120 ˆ 150 mots, 3 ar guments numŽrotŽs, et un appel ˆ l'action 

visible. 

  

 
  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise cette check-list pour t'organiser avant d'Ž crire ton texte argumentŽ, elle te guide 

sur le terrain ou pendant le temps d'examen. 

  

ƒlŽment Action 

Th•se Formuler en une phrase claire 

Arguments Choisir 3 arguments solides 

Exemples chiffrŽs Inclure au moins 1 chiffre par argument 

Connecteurs Utiliser 3 ˆ 5 connecteurs variŽs 



VŽrification Relire 2 fois, corriger orthographe et logique 

  

Exemple d'application :  

Pour un flyer: th•se "soins rapides et bio", argume nts: qualitŽ, tarif, Žco-responsabilitŽ, 

preuve: 85% de clients satisfaits sur 6 mois, appel : "rŽserve ta coupe aujourd'hui". 

  

Je me rappelle m'•tre senti beaucoup plus confiant en stage quand j'ai appris ˆ toujours 

finir par un appel ˆ l'action clair. 

  

 

Un texte argumentŽ efficace suit une structure clai re: introduction accrocheuse, 

th•se en une phrase , dŽveloppement en 3 arguments illustrŽs, puis conc lusion 

br•ve avec ouverture ou appel ˆ l'action. 

¥! Utilise des arguments factuels vŽrifiables  et d'autoritŽ pour prouver ce 

que tu avances. 

¥! PrŽpare avant d'Žcrire: 3 arguments, 1 exemple ou c hiffre chacun, 5 ˆ 6 

connecteurs variŽs. 

¥! Pour un examen ou un flyer, vise des phrases courte s, un appel ˆ 

l'action clair  et une relecture attentive. 

La check-list proposŽe t'aide ˆ ne rien oublier: th •se, arguments solides, exemples 

chiffrŽs, connecteurs, vŽrification finale. En t'en tra”nant avec des cas concrets 

comme le salon de coiffure, tu gagnes en clartŽ et en confiance. 

 !  



Chapitre 3 :  ƒtude de la langue (grammaire, orthographe) 
  

 1.   Grammaire essentielle : 
  

Accord sujet-verbe :  

Fais toujours correspondre le verbe au sujet en nom bre et en personne, surtout dans les 

phrases longues. Rep•re d'abord le sujet rŽel, puis  le verbe principal, ensuite vŽrifie 

l'accord. 

  

Les temps utiles :  

Concentre-toi sur le prŽsent, le passŽ composŽ et l 'imparfait, ce sont les plus demandŽs 

en production Žcrite. Sache quand employer le condi tionnel pour exprimer un souhait ou 

une rŽserve. 

  

Pronoms et accords :  

Fais attention aux participes passŽs employŽs avec l'auxiliaire avoir, l'accord dŽpend du 

complŽment d'objet direct placŽ avant le verbe, ce qui surprend souvent les Žl•ves en 

stage. 

  

Exemple d'accord sujet-verbe :  

Les clientes et le coiffeur discutent du balayage. Ici, le verbe "discutent" s'accorde avec 

"les clientes et le coiffeur", donc au pluriel. 

  

Erreur frŽquente Comment vŽrifier 

Confusion entre -Ž et 

-er 

Relis la phrase en rempla•ant par "il a" ou "il va"  pour voir si c'est 

participe ou infinitif 

Accord du participe 

passŽ 

Identifie le COD et sa position par rapport au verb e 

  

 2.   Orthographe pratique : 
  

Orthographe lexicale utile :  

Apprends l'orthographe des mots mŽtiers courants, c omme "shampoing", "coloration", 

"dŽcoloration", car tu les Žcriras souvent dans un dossier client ou sur un bon de 

commande. 

  

R•gles de base ˆ retenir :  

Ma”trise l'usage des doubles consonnes et des accen ts, par exemple "appel" contre "apel", 

et "Ž" versus "•". Ces erreurs sautent aux yeux lor s des corrections de rapport de stage. 

  

Relire efficacement :  

Fais deux relectures de 10 minutes chacune, une pou r l'orthographe des mots, une pour la 

syntaxe et les accords. Utilise le correcteur, mais  ne te fie pas uniquement ˆ lui. 



  

Exemple d'orthographe mŽtier :  

Sur une fiche client, Žcris "coloration" correcteme nt. Une erreur ici peut donner une 

mauvaise impression professionnelle au patron ou au  client. 

  

Astuce de stage :  

Garde une feuille A4 avec 10 mots que tu confonds s ouvent, rŽvise-la 2 fois par semaine 

pendant 5 minutes. 

  

 3.   Application en contexte professionnel : 
  

Mini cas concret :  

Contexte: rŽdaction d'une fiche client apr•s une sŽ ance coloration de 45 minutes. ƒtapes: 

noter produits, teintes, et rŽactions. RŽsultat: fi che pr•te en 10 minutes, lisible par l'Žquipe. 

  

Livrable attendu :  

Tu rends une fiche d'une page de 120 ˆ 200 mots, av ec au maximum 3 fautes 

d'orthographe et un paragraphe clair sur les produi ts utilisŽs. C'est ŽvaluŽ en stage. 

  

VŽrification rapide avant rendu :  

Relis la fiche ˆ voix haute, corrige les accords et  les noms propres. Si possible, demande ˆ 

un coll•gue de relire pendant 2 minutes, un regard externe capte souvent les fautes. 

  

Exemple de fiche client :  

Client A, coloration brune 35 minutes, produit X, r emarque peau sensible. 

Recommandation: test allergique la prochaine fois, suivre note produit et dilution. 

  

ƒtape Action DurŽe recommandŽe 

RŽdaction initiale Noter faits, produits, rŽactions 5 minutes 

Auto-relecture VŽrifier accords et orthographe 7 minutes 

Relecture coll•gue Demander 2 minutes de vŽrif 2 minutes 

Finalisation Corriger et archiver la fiche 1 minute 

  

Astuce terrain :  

Quand tu es pressŽ, lis le texte ˆ l'envers mot ˆ m ot pour repŽrer orthographe et fautes 

d'accord, •a marche souvent mieux qu'un scan visuel  rapide. 

  

MŽthode rapide pour Žcrire et corriger :  

Plan en 3 parties: situation, action, rŽsultat. Uti lise connecteurs simples comme "puis", 

"ensuite", "donc". RŽdige 3 phrases clŽs, puis dŽve loppe si nŽcessaire. 

  

Exemple de plan court :  



Situation: cliente demande balayage. Action: applic ation produit X pendant 35 minutes. 

RŽsultat: teinte attendue, noter conseils d'entreti en. 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ Žcrire des fiches claires et p rofessionnelles. Tu dois ma”triser 

l'accord sujet-verbe , les temps de base et les accords du participe pas sŽ pour 

Žviter les fautes visibles. 

¥! Rep•re d'abord le sujet rŽel, puis le verbe, et vŽr ifie l'accord, surtout 

dans les phrases longues. 

¥! Concentre-toi sur prŽsent, passŽ composŽ, imparfait , et utilise le 

conditionnel pour un souhait ou une rŽserve . 

¥! Relis en distinguant orthographe lexicale et syntax e, en traquant la 

confusion entre Ž et er  et les doubles consonnes. 

¥! En contexte pro, suis un plan situation action rŽsultat  pour rŽdiger et 

corriger rapidement chaque fiche client. 

En appliquant ces rŽflexes simples ˆ chaque texte, tu gagneras en prŽcision, en 

rapiditŽ et en crŽdibilitŽ professionnelle. 

 !  



Chapitre 4 :  Expression orale en continu et en interaction 
  

 1.   Parler en continu : structurer ton intervention : 
  

PrŽparer son intervention :  

Avant de parler, identifie ton objectif, liste 3 id Žes principales et prŽpare une accroche 

courte. Une prŽparation de 5 ˆ 10 minutes suffit so uvent pour un exposŽ de 2 ˆ 3 minutes. 

  

Organiser le plan :  

Adopte un plan simple : introduction, 2 ou 3 points , conclusion br•ve. Les connecteurs 

clairs aident ton auditoire ˆ suivre, par exemple d 'abord, ensuite, enfin, pour conclure. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Pour une prŽsentation produit de 3 minutes, tu peux  prŽparer 6 phrases clŽs, une 

dŽmonstration pratique de 30 secondes et une questi on finale pour engager le client. 

  

 2.   Interagir : Žcouter, rŽpondre, convaincre : 
  

ƒcoute active et reformulation :  

Pour bien interagir, rŽp•te l'essentiel du message du client en 1 ou 2 phrases. La 

reformulation montre que tu as compris et dŽsamorce  souvent les malentendus. 

  

Poser les bonnes questions :  

PrŽpare 3 types de questions : ouvertes pour compre ndre, fermŽes pour confirmer, 

optionnelles pour proposer. Par exemple, demande Ç Que souhaites-tu changer 

exactement ? È et propose 2 solutions. 

  

Astuce pratique :  

En salon, note les rŽponses essentielles en 1 minut e sur la fiche client, •a t'Žvite d'oublier 

un dŽtail important lors du service. 

  

Expression Usage 

Bonjour, comment souhaitez-vous la coiffure 

aujourd'hui 

DŽmarrer un Žchange avec un client 

Si je comprends bien, vous voulez... Reformuler pour valider la demande 

PrŽfŽrez-vous plus de volume ou moins de 

longueur 

Question fermŽe pour choisir une 

option 

Je te propose cette solution, qu'en penses-tu Proposer une option et inviter au 

choix 

Merci, ˆ bient™t Clore l'Žchange de mani•re 

professionnelle 



  

 3.   Mise en pratique professionnelle et Žvaluation : 
  

Situations courantes en salon :  

Tu dois gŽrer la consultation, la vente conseil, et  les explications techniques. Chaque 

interaction dure entre 3 et 10 minutes selon la com plexitŽ de la prestation. 

  

ƒvaluer et progresser :  

Fais-toi filmer 1 fois par semaine pendant 5 minute s, puis note 3 points ˆ amŽliorer. Un 

suivi sur 4 semaines montre souvent une nette progr ession. 

  

Exemple concret de cas mŽtier :  

Contexte : consultation couleur de 10 minutes avec cliente indŽcise. ƒtapes : Žcouter 3 

souhaits, proposer 2 options adaptŽes, montrer Žcha ntillons, conclure sur 1 

recommandation. RŽsultat : prestation acceptŽe en 7  minutes, vente d'un produit de 

finition ˆ 12 ! . Livrable attendu : fiche client remplie en 1 page  avec 5 champs clŽs. 

  

Mini cas concret de chapitre :  

Contexte : cliente demande transformation de balaya ge. ƒtapes : diagnostic 8 minutes, 

test de m•ches 15 minutes, proposition Žcrite 1 pag e, estimation 45 minutes de travail. 

RŽsultat : accord signŽ, taux de satisfaction 90 su r 100. Livrable : fiche de prestation de 1 

page et devis chiffrŽ ˆ 65 ! . 

  

Check-list opŽrationnelle en salon :  

  

ƒtape Action concr•te 

Accueil Saluer, sourire, poser 2 questions clŽs 

Diagnostic Reformuler la demande en 1 phrase 

Proposition PrŽsenter 2 options avec avantages et prix 

Validation Faire signer ou confirmer oralement, noter sur la f iche 

Cl™ture Proposer produit d'entretien et fixer un rappel si besoin 

  

MŽthode pratico-pratique pour prŽparer un oral :  

ƒtape 1 : cible ton but en 1 phrase. ƒtape 2 : choi sis 3 idŽes fortes. ƒtape 3 : Žcris 6 

connecteurs utiles. ƒtape 4 : rŽp•te 3 fois ˆ voix haute et chronom•tre toi. 

  

Erreurs frŽquentes et conseils terrain :  

Erreur : parler trop vite et noyer le client sous l es dŽtails techniques. Conseil : respire, 

ralentis, garde 2 exemples concrets pr•ts. Sur le t errain, j'ai appris qu'un silence bien placŽ 

vaut parfois mieux que trop d'explications. 

  



 

Pour bien t'exprimer ˆ l'oral, prŽpare ton interven tion: objectif clair, 3 idŽes, accroche 

courte, plan simple et connecteurs. 

¥! Structure en introduction, dŽveloppement, conclusion  avec quelques 

phrases clŽs et une question finale. 

¥! En interaction, pratique Žcoute active et reformulation  puis pose 

questions ouvertes, fermŽes et optionnelles. 

¥! En salon, suis une check-list accueil diagnostic proposition  puis 

validation et cl™ture professionnelle. 

¥! Progresse en te filmant, en notant 3 points ˆ amŽli orer et en Žvitant de 

parler trop vite . 

En appliquant ces Žtapes, tu rends tes Žchanges plu s clairs, convaincants et 

efficaces, tout en sŽcurisant la satisfaction du cl ient et les ventes associŽes. 

 !  



Histoire-GŽographie et enseignement moral et civiqu e 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure , la mati•re Histoire-GŽographie et enseignement moral et civiqu e 

fait partie des enseignements gŽnŽraux. Tu y consac res environ 3 h par semaine entre la 

2de et la terminale, avec des cours, des Žtudes de documents et parfois des projets en 

groupe. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l' Žpreuve Žcrite terminale  d'histoire-gŽographie et EMC, notŽe 

sur 20. Elle dure en gŽnŽral 2 h 30  et porte un coefficient 2,5 , avec 3 parties  distinctes qui 

Žvaluent tes connaissances, ta lecture de documents  et ta capacitŽ ˆ expliquer une 

situation. 

  

Dans certains parcours, l'Žvaluation peut aussi se faire en CCF avec 2 situations rŽparties 

dans l'annŽe. Un camarade m'a confiŽ qu'en travaill ant sŽrieusement ces dossiers, il avait 

pris confiance pour parler avec les clientes au sal on. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Histoire-GŽographie et enseignement moral et civiqu e, le plus efficace 

reste les rŽvisions courtes mais rŽguli•res . PrŽvois par exemple 3 fois 20 minutes par 

semaine, o• tu relis le cours, refais une carte, ou  rŽdiges une petite rŽponse construite. 

¥! Apprends les mots clŽs du cours  ˆ partir de fiches simples 

¥! Entra”ne-toi sur des sujets dŽjˆ tombŽs  pour gŽrer le temps 

¥! Travaille cartes et frises en pensant ˆ des exemple s du salon de coiffure 

Le jour de l'Žpreuve, tu dois surtout montrer que t u comprends les documents  et que tu 

rŽponds clairement aux questions. L'un de mes amis a gagnŽ 2 points en s'entra”nant ˆ 

lire les consignes lentement  et ˆ souligner les verbes importants. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Rep•res historiques du XXe et XXIe si•cles  ....... ...................................................................  Aller  
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      2.   Transformations sociales et impacts pour  toi  ................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Organisation des territoires et mondialisation  ... ..............................................................  Aller  

      1.   Organisation des territoires et Žchelles   ...............................................................................................  Aller  

      2.   Mondialisation et flux  ........................................................................................................................................  Aller  

      3.   Impacts locaux et usages pour ta formati on  .................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : CitoyennetŽ et valeurs de la RŽpublique  .......... ...................................................................  Aller  

      1.   Droits et devoirs du citoyen  .......... .................................................................................................................  Aller  

      2.   Valeurs rŽpublicaines et la•citŽ  ...... ...........................................................................................................  Aller  
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Chapitre 1 :  Rep•res historiques du XXe et XXIe si•cles 
  

 1.   Rep•res chronologiques principaux : 
  

DŽbut du xxe si•cle et premi•res modernitŽs :  

Le XXe si•cle commence avec des rŽvolutions politiq ues et technologiques, deux guerres 

mondiales, et des transformations urbaines rapides.  Ces ŽvŽnements posent les bases 

des sociŽtŽs contemporaines et de la culture de mas se. 

  

Seconde moitiŽ du xxe si•cle et mondialisation :  

Apr•s 1945, l'Žconomie se reconstruit, l'Union euro pŽenne Žmerge, et la mondialisation 

accŽl•re ˆ partir des annŽes 1980. Les mŽdias, la m ode et la consommation influencent 

fortement les professions comme la coiffure. 

  

Exemple d'impact sociŽtal :  

Un salon local adopte une tendance issue d'un mŽdia  en 2 semaines, augmentant la 

demande de 15% pendant un mois. ‚a montre combien l a culture mŽdiatique modifie 

rapidement les attentes clients. 

  

 2.   Transformations sociales et impacts pour toi : 
  

ƒvolutions des modes de vie :  

Les modes de vie changent, l'espŽrance de vie augme nte, et les espaces urbains 

grossissent. Ces transformations modifient les hora ires de travail, la client•le des salons et 

les services demandŽs. 

  

En stage, un planning flexible m'a aidŽ ˆ gŽrer 20 clients par semaine sans stress, et j'ai 

appris ˆ prioriser les prestations selon la durŽe. 

  

Culture, beautŽ et marchŽ de la coiffure :  

La culture de la beautŽ se dŽmocratise via la publi citŽ et internet. Les techniques se 

diffusent vite, il faut apprendre en continu et ma” triser les rŽseaux sociaux pour attirer des 

clients. 

  

Cas concret : pop-up coiffure chiffrŽ :  

Voici un cas pratique liŽ ˆ un ŽvŽnement local de c oiffure, utile pour ton stage et ton 

dossier professionnel, avec Žtapes chiffrŽes et liv rable attendu prŽcis. 

¥! Contexte :  Pop-up lors d'un festival local, objectif 100 visi teurs et 40 

prestations coiffure prŽvues. 

¥! ƒtapes :  PrŽparation 3 jours, planning 8 crŽneaux de 1 heur e sur 8 heures, 

Žquipe de 4 personnes. 

¥! RŽsultat :  40 prestations rŽalisŽes, chiffre d'affaires estim Ž ˆ 2 000 euros, 

retours clients collectŽs. 



¥! Livrable attendu :  Rapport d'une page avec bilan chiffrŽ, 10 photos, et 40 

fiches client complŽtŽes. 

Astuce pour le stage :  

Note chaque prŽfŽrence client en 2 minutes, garde 1  dossier papier et 1 photo par 

prestation, et anticipe 10 minutes entre rendez-vou s pour Žviter le retard. 

  

Action Pourquoi FrŽquence 

PrŽparer poste Assurer fluiditŽ du service et image 

professionnelle 

Quotidien 

VŽrifier matŽriel SŽcuritŽ et qualitŽ des prestations Avant chaque service 

Noter 

prŽfŽrences 

FidŽliser la client•le et gagner du temps Apr•s chaque 

prestation 

SŽcuritŽ hygi•ne ConformitŽ aux r•gles et confiance client Quotidien 

Relire dossier VŽrifier rendez-vous et prŽparer matŽriaux Matin et fin de journŽe 

  

 

Au XXe si•cle, guerres, innovations et urbanisation  installent la sociŽtŽ de 

consommation moderne  et la culture de masse, qui diffusent vite les ten dances 

coiffure. 

¥! Apr•s 1945, reconstruction et accŽlŽration de la mondialisation  

rendent mŽdias et mode essentiels pour attirer les clients. 

¥! Vie urbaine, horaires dŽcalŽs et espŽrance de vie p lus longue 

transforment la demande et l'organisation des salon s. 

¥! Un pop-up de festival prouve qu'une offre bien planifiŽe  peut atteindre 

40 prestations et 2 000 euros en une journŽe. 

¥! PrŽparation du poste, hygi•ne, contr™le du matŽriel  et suivi des 

prŽfŽrences clients  garantissent qualitŽ du service et fidŽlisation. 

En stage, mise sur planification, Žcoute et rŽseaux  sociaux pour rŽpondre vite aux 

attentes actuelles et dŽvelopper ta client•le. 

 !  



Chapitre 2 :  Organisation des territoires et mondialisation 
  

 1.   Organisation des territoires et Žchelles : 
  

Notions d'Žchelle et de territoire :  

Un territoire peut •tre local, rŽgional, national o u mondial, chaque Žchelle ayant ses 

acteurs et enjeux. Comprendre l'Žchelle aide ˆ situ er les dŽcisions, par exemple transport, 

urbanisme ou amŽnagement commercial. 

  

Acteurs, lieux et dates clŽs :  

Depuis les annŽes 1980, la mŽtropolisation s'est re nforcŽe, concentrant activitŽs et 

populations dans les grandes villes comme Paris ou Lyon. Ces p™les attirent emplois, 

services et consommateurs. 

  

ConsŽquences pour toi en tant qu'Žl•ve :  

Si tu fais un stage en centre-ville, tu rencontrera s plus de clients variŽs, plus de passage, 

et souvent des RTT plus complexes, tandis qu'un sta ge en pŽriphŽrie offrira stabilitŽ et 

client•le locale. 

  

Exemple d'organisation ˆ diffŽrentes Žchelles :  

Un salon de centre-ville capte 30 ˆ 50 clients par semaine, un salon de banlieue stable 

autour de 20 ˆ 35 clients selon la zone commerciale  et la desserte en transport. 

  

 2.   Mondialisation et flux : 
  

Flux de marchandises et de personnes :  

La mondialisation crŽe des flux de produits capilla ires importŽs, d'influence culturelle et de 

tourisme. Ces Žchanges modifient les tendances, les  prix et les fournisseurs disponibles 

pour les salons. 

  

RŽseaux et mŽtropoles mondiales :  

Des villes comme Paris jouent un r™le global, attir ant marques et salons haut de gamme. 

Ces mŽtropoles organisent des flux financiers et cu lturels qui impactent les offres locales 

et les formations. 

  

Impact sur les produits et prix :  

Les produits importŽs permettent une gamme plus lar ge mais peuvent rŽduire les 

marges. Pour 1 produit importŽ, calcule les cožts d e 1 fournisseur, taxes et transport avant 

de fixer ton prix de vente. 

  

Exemple d'approvisionnement mondial :  

Un salon peut rŽduire son cožt produit de 15% en pa ssant d'un fournisseur national ˆ un 

importateur europŽen, mais le dŽlai de livraison pe ut augmenter de 3 ˆ 4 semaines. 

  



 
  

Tableau comparatif des Žchelles et caractŽristiques  : 

  

ƒchelle Acteurs principaux CaractŽristiques 

Local Salon, clients, mairie ProximitŽ, client•le fid•le, horaires flexibles 

RŽgional CollectivitŽ, rŽseau de salons Distribution, marketing rŽgional, concours 

National Marques, grande distribution Normes, cožts, campagnes nationales 

Mondial Groupes, fournisseurs 

internationaux 

Tendances globales, importations, influence 

culturelle 

  

 3.   Impacts locaux et usages pour ta formation : 
  

AmŽnagement urbain et accessibilitŽ :  

La localisation d'un salon dŽpend souvent des trans ports et du parking. Selon l'INSEE, 

environ 80% des Fran•ais vivent en aire urbaine, ce  qui favorise les salons bien desservis 

par les transports. 

  

Tendances de consommation et emplois :  

La demande pour services spŽcifiques Žvolue avec la  mondialisation, par exemple 

coloration ou soins importŽs. Cela crŽe de nouvelle s compŽtences recherchŽes en salon 

et en formation professionnelle. 

  

Conseils pratiques pour ton stage et ton futur mŽti er :  



Choisis ton stage selon l'objectif, pratique 8 ˆ 12  techniques diffŽrentes pendant 6 

semaines pour te diversifier. Note les erreurs cour antes comme nŽgliger l'accueil client ou 

mal gŽrer le temps de pose. 

  

Exemple d'adaptation en salon :  

Un stagiaire propose 2 nouveaux soins express au sa lon, apr•s test sur 20 clients en 4 

semaines, la conversion augmente de 12% et la satis faction client progresse. 

  

 
  

Mini cas concret mŽtier :  

Contexte, Žtapes et rŽsultat d'un projet concret : 

Contexte : 

Un salon de banlieue veut augmenter son chiffre d'a ffaires local de 20% en 6 mois en 

vendant des produits capillaires ˆ emporter et via Instagram. 

  

ƒtapes rŽalisŽes :  

¥! Audit client•le de 2 semaines, recensement de 150 c lients rŽguliers. 

¥! Sourcing de 30 rŽfŽrences produit, nŽgociation d'un e remise fournisseur de 

10%. 

¥! Mise en place d'une boutique Instagram et d'un stoc k initial de 120 unitŽs. 

¥! Formation de l'Žquipe sur argumentaire de vente pen dant 2 heures par 

semaine. 

RŽsultats et livrable attendu :  

RŽsultat : 

Apr•s 6 mois, augmentation du chiffre d'affaires de  22%, vente moyenne par client 

augmentŽe de 15% et rotation de stock de 2,5 par mo is. 

  



 
Livrable attendu : 

Un rapport chiffrŽ de 10 pages, comprenant le plan d'action, la liste des 30 produits avec 

prix d'achat et marge, et un calendrier de promotio n sur 6 mois. 

  

Checklist opŽrationnelle pour le terrain :  

  

ƒtape Action 

PrŽparation RepŽrer la desserte, vŽrifier matŽriel, prŽparer ar gumentaire 

Accueil client Saluer, diagnostiquer besoin, proposer service en 3 0 secondes 

Vente additionnelle Proposer 1 produit adaptŽ, conclure en 2 minutes 

Suivi Noter prŽfŽrences client, programmer rappel ou RDV 

  

Questions rapides pour t'entra”ner :  

1. Cite 2 diffŽrences entre territoire local et mŽt ropole, en donnant un exemple prŽcis. 2. 

Explique comment la mondialisation peut modifier le  choix d'un fournisseur dans ton 

salon. 3. Propose 2 actions pour augmenter la fidŽl itŽ client en 3 mois. 

  

 

Tu te situes dans des diffŽrentes Žchelles de territoire  : local, rŽgional, national, 

mondial, chacune avec ses acteurs et enjeux pour le s salons. 



¥! La mŽtropolisation concentre emplois, services et c lients dans les 

grandes villes, avec plus de flux et de concurrence . 

¥! L'impact de la mondialisation  se voit dans les produits importŽs, les 

prix, les dŽlais et les nouvelles tendances en salo n. 

¥! Les choix de stage dŽpendent de lÕaccessibilitŽ, du  type de client•le et 

des compŽtences que tu veux dŽvelopper. 

¥! Des stratŽgies pour ton stage  et un projet type montrent comment 

augmenter chiffre dÕaffaires et fidŽlitŽ client. 

En comprenant le r™le des grandes mŽtropoles  et des rŽseaux mondiaux, tu peux 

mieux choisir ton stage, adapter ton offre et const ruire ton projet professionnel dans 

un salon. 

 !  



Chapitre 3 :  CitoyennetŽ et valeurs de la RŽpublique 
  

 1.   Droits et devoirs du citoyen : 
  

Notion de droits :  

Les droits te prot•gent au quotidien, par exemple l a libertŽ d'expression ou le droit au 

travail. Ces droits viennent d'ŽvŽnements historiqu es et s'appliquent dans la loi et dans le 

salon o• tu travailles. 

  

Notion de devoirs :  

Les devoirs obligent ˆ respecter les autres et les r•gles, comme les normes d'hygi•ne, la 

ponctualitŽ ou le secret professionnel. Ils garanti ssent la confiance entre l'Žquipe, les 

clients et les institutions. 

  

Exemple d'application au salon :  

Si tu respectes le secret professionnel et les r•gl es d'hygi•ne, tu Žvites des plaintes et 

prot•ges la client•le, et tu montres que tu sais co njuguer professionnalisme et respect 

des droits. 

  

 2.   Valeurs rŽpublicaines et la•citŽ : 
  

LibertŽ, ŽgalitŽ, fraternitŽ :  

Ces valeurs guident les relations au travail, elles  demandent de traiter chaque client de 

fa•on Žgale, sans discrimination. Elles sont la bas e d'un climat professionnel sain et 

respectŽ par tous. 

  

La•citŽ expliquŽe :  

La la•citŽ garantit la neutralitŽ de l'espace profe ssionnel, chacun garde ses convictions 

pour soi et on refuse toute pression religieuse ou politique dans le salon pour prŽserver le 

service. 

  

R™le de la loi et r•gles communes :  

La loi organise la vie collective et prot•ge tes dr oits, en particulier dans le travail. Selon 

l'INSEE, la population fran•aise est d'environ 67 m illions, d'o• l'importance d'un cadre 

commun respectŽ de tous. 

  

Astuce stage :  

Pour Žviter les malentendus, affiche le r•glement i ntŽrieur et prends 10 minutes en dŽbut 

de semaine pour rappeler les r•gles d'accueil et d' hygi•ne ˆ l'Žquipe. 

  

 3.   CitoyennetŽ active et engagement local : 
  

S'engager au quotidien :  



Ton engagement peut •tre simple et concret, voter, participer ˆ une rŽunion de 

copropriŽtŽ, ou respecter les r•gles du salon. Ces petits actes renforcent ta crŽdibilitŽ 

professionnelle et ton employabilitŽ. 

  

Mini cas concret - action en salon :  

Contexte : lors d'une journŽe portes ouvertes, un g roupe d'Žl•ves organise une action 

contre les discriminations ˆ destination des client s et futurs apprentis. 

  

ƒtapes et livrable :  

ƒtapes : 1 prŽparer une brochure de 4 pages, 2 conc evoir un atelier de 20 minutes, 3 

recueillir les avis. RŽsultat : 40 visiteurs prŽsen ts, 15 engagements signŽs. Livrable attendu : 

brochure PDF 4 pages et liste de prŽsence de 40 nom s. 

  

Exemple d'engagement rŽussi :  

Les Žl•ves ont augmentŽ la frŽquentation du stand d e 30% pendant la journŽe, et le 

rapport d'activitŽ d'une page a ŽtŽ remis au respon sable de l'Žtablissement. 

  

Action Pourquoi 
Temps 

estimŽ 
Indicateur 

VŽrifier affichage des 

valeurs 

ClartŽ pour les 

clients 

10 minutes Affichage visible 

Former l'Žquipe PrŽvenir conflits 15 minutes PrŽsence 100% 

PrŽparer brochure Informer le public 3 heures Brochure 4 

pages 

Recueillir feedback Mesurer impact 10 minutes 30 rŽponses 

  

Questions rapides :  

1 Peux-tu citer 2 devoirs qui prot•gent les clients  dans un salon ? 

  

2 Comment appliquer la la•citŽ tout en restant accu eillant envers un client ? 

  

3 Quel livrable concret peux-tu prŽparer en 3 heure s pour promouvoir les valeurs 

rŽpublicaines dans ton Žtablissement ? 

  

 

En tant que citoyen et professionnel, tu as des droits protŽgŽs par la loi  et des 

devoirs envers les autres  dans le salon. 

¥! Respecter hygi•ne, ponctualitŽ et secret profession nel prot•ge les 

clients et renforce la confiance. 



¥! Appliquer libertŽ, ŽgalitŽ, fraternitŽ  signifie accueil sans discrimination 

et respect de chacun. 

¥! La la•citŽ impose une attitude neutre au travail po ur Žviter toute 

pression religieuse ou politique. 

¥! S'engager localement - brochures, ateliers, actions  contre les 

discriminations - valorise ton sŽrieux et ton emplo yabilitŽ. 

Affiche clairement les r•gles, forme ton Žquipe et recueille les avis pour montrer que 

tu incarnes concr•tement les valeurs de la RŽpubliq ue dans ton lieu de travail. 

 !  



MathŽmatiques 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure (MŽtiers de la Coiffure), la ma ti•re MathŽmatiques appliquŽes ˆ la 

coiffure  sert pour les calculs du salon au quotidien. Sur 3  ans, tu suis environ 140 heures 

de cours. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l' Žpreuve scientifique et technique , partie mathŽmatiques du 

Bac Pro Coiffure, avec un coefficient de 1,5 . En lycŽe habilitŽ, l'Žvaluation se fait en 

contr™le en cours de formation, sinon en Žpreuve ponctuelle Žcrite et pratique . 

  

Conseil :  

La mati•re MathŽmatiques du Bac  devient plus claire si tu travailles un peu chaque  

semaine. PrŽf•re des rŽvisions courtes mais rŽguli•res  de 15 ˆ 20 minutes plut™t que 3 

heures la veille d'une Žvaluation. 

  

Pour t'organiser, tu peux tester ces habitudes: 

¥! RŽvise les formules clŽs 10 minutes par jour 

¥! Note en stage les calculs utiles et refais-les 

Apr•s chaque exercice, prends 2 minutes pour compre ndre tes erreurs. L'un de mes amis 

en Bac Pro Coiffure m'a confiŽ qu'en faisant cela, il abordait les CCF de mathŽmatiques 

beaucoup plus sereinement. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Nombres, calculs et pourcentages  ................. ...........................................................................  Aller  

      1.   Notions de base  ....................................................................................................................................................  Aller  

      2.   Pourcentages et applications  .......... ..........................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : ProportionnalitŽ et Žchelles  ...........................................................................................................  Aller  

      1.   Notions de proportionnalitŽ  ........... ...............................................................................................................  Aller  

      2.   ƒchelles et plans  ..................................................................................................................................................  Aller  

      3.   Applications mŽtier et cas concret  .... ....................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : GŽomŽtrie plane et dans lÕespace  ................. ...........................................................................  Aller  

      1.   Droites, segments et angles  ........... ..............................................................................................................  Aller  

      2.   Figures planes et calculs pratiques  ... ....................................................................................................  Aller  

      3.   GŽomŽtrie dans l'espace et applications mŽtier  .........................................................................  Aller  

Chapitre 4 : Statistiques et probabilitŽs simples  ............. ............................................................................  Aller  

      1.   Mesures et reprŽsentations  ............ ..............................................................................................................  Aller  

      2.   ProbabilitŽs ŽlŽmentaires  ............. ................................................................................................................  Aller  



      3.   Applications pratiques et mini cas concr et  .....................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Nombres, calculs et pourcentages 
  

 1.   Notions de base : 
  

Nombres entiers et dŽcimaux :  

Les nombres entiers servent ˆ compter clients ou pr oduits, les dŽcimaux indiquent des 

volumes ou des prix. Ma”triser ces deux types Žvite  les erreurs de stock et les facturations 

incorrectes. 

  

PrioritŽs des opŽrations :  

Respecte l'ordre suivant, parenth•ses puis multipli cations et divisions, puis additions et 

soustractions. Applique-le pour Žviter les erreurs dans les mŽlanges et le calcul des prix 

en salon. 

  

Conversions et unitŽs :  

Convertis millilitres en litres, grammes en kilogra mmes et centimes en euros pour les 

fiches produits. Une conversion juste Žvite le gasp illage et les retours clients pour 

mauvaise prŽparation. 

  

Exemple de conversion :  

Pour prŽparer une coloration, 250 ml correspond ˆ 0 ,25 litre. Si tu as 1500 g de produit, 

cela fait 1,5 kilogramme. Note ces conversions sur la fiche technique. 

  

 
  

Je me souviens d'une fois o• j'ai mal converti des millilitres, j'ai perdu 30 ml de teinture et 

j'en ai payŽ les consŽquences. 



  

 2.   Pourcentages et applications : 
  

Calculer un pourcentage :  

Utilise la formule partie = total "  pourcentage / 100 pour tout calcul de taux. C'est utile 

pour dŽterminer remise, perte produit ou proportion  d'un mŽlange dans une prŽparation. 

  

Augmentations et rŽductions :  

Pour augmenter d'un taux, multiplie par 1 plus le t aux en dŽcimal. Pour rŽduire, multiplie 

par 1 moins le taux. Ces mŽthodes servent pour appl iquer remises ou majorations 

correctement. 

  

Prix de vente et marge :  

Calcule le cožt mati•re et main d'Ïuvre, puis fixe la marge. Si cožt total = 8 ! , marge cible 

35%, prix = 8 / 0,65 # 12,31! . Arrondis pour faciliter la caisse. 

  

 
  

Exemple tarification d'une coloration :  

Contexte salon 50 colorations par mois. ƒtapes: což t mati•re 4 !  par coloration, main 

d'Ïuvre 10 ! , total 14 ! . RŽsultat: marge cible 30%, prix = 14 / 0,7 = 20 ! . Livrable: fiche prix 

mensuelle. 

  



 
  

Interpr•te toujours le rŽsultat pour le salon, par exemple vŽrifier si le prix reste compŽtitif 

et couvre les charges fixes et variables avant vali dation. 

  

Ratio Colorant (ml) DŽveloppeur (ml) 

Un pour un 30 30 

Un pour un virgule cinq 30 45 

Un pour deux 30 60 

Un pour deux virgule cinq 30 75 

  

Ce tableau illustre des quantitŽs typiques pour une  application standard. Ajuste toujours 

selon la longueur et l'Žpaisseur des cheveux, et no te les volumes sur la fiche client pour la 

rŽexpo. 

  

ƒtape Action 

Calculer cožt mati•re Additionner prix produits par service 

Estimer temps main d'Ïuvre Convertir minutes en cožt horaire 

Appliquer marge Utiliser formule prix = cožt / (1 - marge) 

VŽrifier compŽtitivitŽ Comparer prix local et ajuster si besoin 

  



 

Ma”trise les nombres entiers et dŽcimaux  pour compter les clients, gŽrer les stocks 

et facturer correctement. 

¥! Respecte la prioritŽ des opŽrations  : parenth•ses, multiplications et 

divisions, puis additions et soustractions. 

¥! Convertis correctement ml en l, g en kg et centimes  en euros pour 

doser sans gaspillage. 

¥! Utilise le calcul du pourcentage  pour remises, pertes produit et 

proportions dans les mŽlanges. 

¥! Fixe ton prix de vente et marge  avec la formule prix = cožt / (1 - 

marge), puis vŽrifie la compŽtitivitŽ. 

En appliquant ces r•gles ˆ chaque service, tu sŽcur ises tes dosages, Žvites les 

pertes et assures la rentabilitŽ du salon. Relis to ujours tes rŽsultats avant de les 

valider. 

 !  



Chapitre 2 :  ProportionnalitŽ et Žchelles 
  

 1.   Notions de proportionnalitŽ : 
  

DŽfinition :  

La proportionnalitŽ relie deux grandeurs qui Žvolue nt ensemble selon un m•me facteur 

constant. Comprendre cela te permet de doser un pro duit ou d'adapter un protocole sans 

refaire tous les calculs ˆ chaque fois. 

  

Calcul par produit en croix :  

Pour rŽsoudre une r•gle de trois, multiplie les ter mes en croix puis divise. C'est rapide et 

fiable pour convertir dosages, temps ou longueurs, surtout quand tu dois adapter une 

recette pour 2, 4 ou 10 clients. 

  

Exemple de dilution colorante :  

Tu veux 60 mL de mŽlange avec un ratio colorant:oxy dant de 1:2. Total des parts 3, chaque 

part = 60 Ö 3 = 20 mL. Tu prends 20 mL de colorant et 40 mL d'oxydant. 

  

 2.   ƒchelles et plans : 
  

Comprendre l'Žchelle :  

Une Žchelle indique la rŽduction entre rŽel et dess in, par exemple 1:50 signifie 1 unitŽ sur le 

plan pour 50 unitŽs rŽelles. Utilise l'Žchelle pour  prŽvoir l'implantation d'un poste de travail 

prŽcis. 

  

Calculer taille rŽelle et dessinŽe :  

Pour convertir, multiplie la longueur dessinŽe par le dŽnominateur de l'Žchelle. Si ton 

dessin mesure 2 cm en 1:50, la longueur rŽelle est 2 "  50 = 100 cm, soit 1 m•tre sur le mur. 

  

ƒchelle 1 cm sur le plan 10 cm sur le plan 

1:10 10 cm rŽel 1 m rŽel 

1:25 25 cm rŽel 2,5 m rŽel 

1:50 50 cm rŽel 5 m rŽel 

1:100 1 m rŽel 10 m rŽel 

  

 3.   Applications mŽtier et cas concret : 
  

Proportions pour mŽlange colorant :  

Reprends l'exemple, pour 90 mL avec ratio 1:2, tota l parts 3, chaque part = 90 Ö 3 = 30 mL. 

Tu utilises 30 mL de colorant et 60 mL d'oxydant, t oujours mesurer au jaugem•tre. 

  

Cas concret d'amŽnagement d'un poste :  



Contexte, tu dois intŽgrer un nouveau poste sur un mur de 3 m. ƒtapes, mesurer, dessiner 

ˆ 1:25, vŽrifier dŽgagements et mobilier. RŽsultat,  un plan 1:25 validŽ avec mesures et liste 

d'achat chiffrŽe. 

  

Exemple d'amŽnagement concret :  

Tu dessines un poste 120 cm rŽel en 1:25, sur le pl an il fait 4,8 cm. Livrable attendu, un plan 

A4 au 1:25 avec cotes, une liste de 6 ŽlŽments, bud get estimŽ 420 euros. 

  

Astuce de stage :  

Note toujours le ratio sur le flacon et mesure avec  des seringues graduŽes, cela Žvite 

erreurs frŽquentes et Žconomies de produit sur 1 mo is environ 10 ˆ 20% si tu restes prŽcis. 

  

 
  

T‰che VŽrification FrŽquence 

Mesurer client Longueur en cm Ë chaque coupe 

Calculer dilution Produit par parts Ë chaque mŽlange 

Tracer plan ƒchelle correcte Avant commande 

Noter ratio Sur flacon ImmŽdiatement 

  

Erreurs frŽquentes :  

Oublier d'additionner correctement les parts, confo ndre Žchelle 1:50 avec 1:5, ou ne pas 

recalculer pour plusieurs clients sont des erreurs classiques, fais une vŽrification rapide 

systŽmatique avant application. 

  



Pourquoi c'est utile ?  

La ma”trise des proportions te fait gagner du temps , limite les pertes de produits et facilite 

la communication avec l'Žquipe et le client, c'est un atout pro apprŽciŽ en salon et en TP. 

  

 

La proportionnalitŽ entre grandeurs  te permet dÕadapter dosages, temps ou 

longueurs sans tout recalculer, gr‰ce ˆ la r•gle de trois  et au produit en croix. 

¥! Rep•re les parts totales, calcule la quantitŽ dÕune  part, puis rŽpartis sur 

chaque produit. 

¥! Utilise la lecture d'une Žchelle  pour passer du plan au rŽel, par 

exemple du 1:25 ˆ la taille sur le mur. 

¥! Note toujours les ratios et mesures pour Žviter les  erreurs de calcul 

courantes  et les pertes de produit. 

En ma”trisant ces notions, tu sŽcurises tes mŽlange s, prŽpares des plans fiables et 

gagnes du temps au salon comme en TP. 

 !  



Chapitre 3 :  GŽomŽtrie plane et dans lÕespace 
  

 1.   Droites, segments et angles : 
  

Notions de base :  

Une droite est infinie, un segment a deux extrŽmitŽ s, un angle mesure l'ouverture entre 

deux droites. Ces notions servent en coiffure pour tracer des rep•res nets sur la t•te ou le 

plan de travail. 

  

Angles utiles en coiffure :  

Les angles frŽquents sont 0¡, 45¡, 90¡ et 180¡. En coupe, tenir un angle de 45¡ crŽe du 

dŽgradŽ et un angle de 90¡ donne de l'ŽgalitŽ. Mesu re simple avec un gabarit ou un 

peigne graduŽ. 

  

Exemple d'application d'un angle :  

Si tu tiens une m•ches ˆ 45¡ et que tu veux une lon gueur finale de 20 cm, tire la m•che 

pour obtenir 20 Ö cos45¡ = 28,3 cm avant de couper.  

  

 2.   Figures planes et calculs pratiques : 
  

Triangles et distances :  

Le thŽor•me de Pythagore t'aide pour mesurer diagon ales. Par exemple, un miroir de 120 

cm par 60 cm a une diagonale sqrt(120 $ + 60 $) = 134,2 cm, utile pour positionner 

l'Žclairage et Žviter les reflets g•nants. 

  

CirconfŽrence et proportions de la t•te :  

La circonfŽrence moyenne adulte est autour de 56 ˆ 60 cm. Mesurer la t•te permet 

d'ajuster un bonnet de mise en plis ou un patron de  perruque avec prŽcision, et d'Žviter 

des retouches longues en salon. 

  

Exemple de calcul de circonfŽrence :  

Si la mesure au ruban donne 58 cm, pour un Žlastiqu e qui doit rŽduire 5% tu calcules 58 "  

0,95 = 55,1 cm. Achete un Žlastique de 55 cm pour u n maintien ferme. 

  

Angle Effet sur la coupe Exemple chiffrŽ 

45¡ DŽgradŽ doux M•che finale 20 cm, longueur avant 28,3 cm 

90¡ Coupe uniforme M•che verticale 25 cm = coupe droite 25 cm 

30¡ Effet effilŽ LŽg•re rŽduction de 10% sur la longueur 

  

Aires simples et consommation produit :  

Connaitre l'aire d'une surface aide ˆ doser un prod uit. Si tu dois appliquer un masque sur 

une nuque de forme rectangle 12 cm sur 8 cm, l'aire  est 96 cm $, •a aide ˆ rŽpartir 5 ml 

homog•nement. 



  

 
  

Exemple de dosage :  

Pour 96 cm $ et 5 ml total, application = 5 Ö 96 = 0,052 ml par  cm $. En pratique, rŽpartis en 

4 portions de 1,25 ml pour Žviter les exc•s. 

  

 3.   GŽomŽtrie dans l'espace et applications mŽtier : 
  

Points et coordonnŽes 3d :  

En 3D, un point a trois coordonnŽes x, y, z. Pour m esurer la distance entre deux points, 

applique la formule sqrt((x2-x1) $ + (y2-y1) $ + (z2-z1) $). C'est utile pour ajuster une proth•se 

capillaire. 

  

Distance pratique entre deux points :  

Si un point de la racine est P1(0, 0, 0) et le somm et P2(10, 0, 20), la distance est sqrt(10 $ + 0 $ 

+ 20 $) = sqrt(500) = 22,4 cm. Cela t'aide ˆ calculer la longueur utile du support. 

  

Exemple dÕajustement de bonnet de perruque :  

Contexte: adapter un bonnet pour une cliente avec h auteur cr‰nienne 22,4 cm entre deux 

rep•res. ƒtapes: mesurer, calculer marge 2 cm, coud re. RŽsultat: bonnet ajustŽ 24,4 cm. 

Livrable: bonnet pr•t et notŽ. 

  

Volumes simples pour outils :  

Pour estimer le volume d'un rouleau cylindre, utili se V = % "  r$ "  h. Un bigoudi de rayon 1,5 

cm et hauteur 6 cm a un volume 42,4 cm &, utile pour estimer produit absorbŽ par bigoudis 

lors d'une mise en plis. 

  



Exemple chiffrŽ de volume :  

Calcul: r = 1,5 cm, h = 6 cm, V = % "  1,5$ "  6 # 42,4 cm &. Si chaque bigoudi absorbe 1,5 ml, 10 

bigoudis consommeront 15 ml de produit. 

  

Mini cas concret : pose de m•che bande adhŽsive :  

Contexte: poser 30 bandes pour une cliente couvrant  300 cm $ de t•te. ƒtapes: mesurer 

zones de 10 cm $ par bande, rŽpartir 3 bandes par zone. RŽsultat: c ouverture uniforme en 

45 minutes. Livrable: plan de pose 30 bandes marquŽ  et durŽe 45 minutes. 

  

 
  

InterprŽtation mŽtier :  

Ces calculs Žvitent le gaspillage, rŽduisent le tem ps en salon de 10 ˆ 20 minutes en 

moyenne, et garantissent un rŽsultat uniforme. En s tage, bien mesurer Žvite retouches et 

plaintes clients. 

  

ƒtape Action Livrable attendu 

Mesure Prendre circonfŽrence et rep•res Feuille de mesures indiquant valeurs 

en cm 

Calcul Appliquer formules pour longueur ou 

volume 

Valeurs chiffrŽes pour coupe et 

produit 

Pose Suivre le plan gŽomŽtrique Prestation finie respectant le plan 

  

Check-list opŽrationnelle sur le terrain :  

  



T‰che Pourquoi Comment 

Mesurer la t•te Ajuster bonnet ou perruque Ruban souple, noter en cm 

Tracer rep•res Garantir symŽtrie Peigne et crayon effa•able 

Calculer dose produit ƒviter gaspillage Formule ml par cm $ 

VŽrifier angles HomogŽnŽitŽ coupe Gabarit ou smartphone niveau 

  

Astuce de stage :  

Avant de couper, prends toujours 3 mesures rapides et note-les sur la fiche client, •a te 

fera gagner 5 ˆ 10 minutes en retouches et Žvitera les erreurs de proportion. 

  

 

La gŽomŽtrie t'aide ˆ rendre tes coupes prŽcises et  tes dosages efficaces. 

¥! Utilise angles clŽs en coupe  (45¡ pour dŽgradŽ, 90¡ pour uniforme) 

avec gabarit ou peigne graduŽ. 

¥! Applique le thŽor•me de Pythagore  et la circonfŽrence de t•te pour 

placer miroirs, Žclairage, bonnets et perruques. 

¥! Calcule lÕaire des zones traitŽes  pour ajuster la quantitŽ de produit en 

ml par cm $. 

¥! En 3D, sers toi des distances entre rep•res  et du volume des bigoudis 

pour choisir longueurs et doses. 

En notant systŽmatiquement mesures et calculs avant  de travailler, tu Žconomises 

du produit, gagnes plusieurs minutes par cliente et  obtiens un rŽsultat plus rŽgulier. 

 !  



Chapitre 4 :  Statistiques et probabilitŽs simples 
  

 1.   Mesures et reprŽsentations : 
  

Moyenne, mŽdiane et mode :  

La moyenne donne une idŽe gŽnŽrale, la mŽdiane mont re le milieu et le mode indique la 

valeur la plus frŽquente. Ces trois mesures t'aiden t ˆ comprendre les temps, les prix ou les 

Žvaluations clients pour mieux organiser le salon. 

  

Graphiques simples :  

Les diagrammes en barres et les histogrammes renden t les chiffres visibles, ils montrent 

par exemple les services les plus demandŽs sur une semaine. Un graphique prend 

souvent moins de 2 minutes ˆ lire, utile en rŽunion  d'Žquipe. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Tu mesures 6 temps de service en minutes : 20, 30, 25, 15, 35, 20. La somme est 145, la 

moyenne est 145 divisŽ par 6, soit 24,17 minutes, c e qui aide ˆ planifier rendez-vous. 

  

Client Temps (minutes) 

Client 1 20 

Client 2 30 

Client 3 25 

Client 4 15 

Client 5 35 

Client 6 20 

  

 2.   ProbabilitŽs ŽlŽmentaires : 
  

DŽfinition et calcul :  

La probabilitŽ d'un ŽvŽnement est le nombre de cas favorables divisŽ par le nombre de 

cas possibles. Avec 50 clients en une semaine, si 2 0 prennent une couleur, P(couleur) est 

20 divisŽ par 50, soit 0,4 ou 40%. 

  

ƒvŽnements complŽmentaires et indŽpendants :  

L'ŽvŽnement complŽmentaire est l'inverse, par exemp le P(ne pas prendre couleur) vaut 

60% si P(couleur) est 40%. Comprendre cela Žvite de  surstocker un produit inutilement, 

surtout pour des colorations ch•res. 

  

Exemple de probabilitŽ de service :  



Sur 100 rendez-vous, 55 sont coiffure simple, 30 so nt coloration, 15 sont soins. Les 

probabilitŽs sont 55%, 30% et 15%. Ces chiffres te servent ˆ calculer la quantitŽ de produit 

ˆ commander pour 2 semaines. 

  

 
  

Service Nombre ProbabilitŽ 

Coiffure simple 55 55% 

Coloration 30 30% 

Soin 15 15% 

  

 3.   Applications pratiques et mini cas concret : 
  

Cas concret - rŽduction du temps d'attente :  

Contexte : salon observe des attentes trop longues,  Žchantillon 50 clients sur 1 semaine. 

ƒtapes : mesurer temps d'arrivŽe ˆ dŽbut du soin, c alculer moyenne avant et apr•s 

changement d'organisation, comparer rŽsultats. Livr able : rapport pdf avec tableaux et 

graphique. 

  

RŽsultats et interprŽtation :  

RŽsultat chiffrŽ : moyenne avant 12 minutes, apr•s 8 minutes, gain de 4 minutes soit 33% 

d'amŽlioration. InterprŽtation mŽtier : augmentatio n possible du nombre de rendez-vous 

programmables par jour, meilleure satisfaction clie nt. 

  

Exemple d'Žtude d'impact :  



Apr•s rŽorganisation, sur 50 clients la somme des t emps passe de 600 minutes ˆ 400 

minutes. Tu prŽsentes un livrable avec 2 tableaux, un graphique et une recommandation 

de planification, pr•t ˆ l'impression. 

  

ƒtape Action chiffrŽe Livrable attendu 

Mesure initiale 50 clients, total 600 minutes Tableau des temps 

RŽorganisation RŽaffectation d'un poste 2 heures/jour Plan d'action 

Mesure finale 50 clients, total 400 minutes Rapport pdf avec graphique 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

Action Pourquoi 

Mesurer 50 clients Obtenir un Žchantillon reprŽsentatif 

Calculer moyenne et mŽdiane RepŽrer valeurs atypiques 

Estimer probabilitŽs services Adapter les commandes produit 

Comparer avant/apr•s Mesurer l'impact rŽel 

RŽdiger livrable PrŽsenter preuves aux partenaires 

Astuce : garde toujours une feuille avec les temps et les services sur 2 semaines, c'est 

souvent suffisant pour prendre une dŽcision fiable sur les stocks et l'organisation. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ transformer tes donnŽes de salon en dŽcisions concr•tes. 

¥! Utilise moyenne, mŽdiane et mode  pour rŽsumer les temps de service 

et repŽrer les valeurs atypiques. 

¥! Appuie-toi sur des diagrammes simples pour voir en un coup d'Ïil les 

prestations les plus demandŽes. 

¥! Calcule la probabilitŽ d'un service  et son complŽment pour ajuster tes 

stocks et Žviter le surstockage. 

¥! Compare les temps d'attente avant et apr•s changement  

d'organisation sur un Žchantillon d'environ 50 clie nts. 

Avec quelques calculs et un suivi de deux semaines,  tu peux prendre des dŽcisions 

fiables sur stocks  et planning, tout en amŽliorant la satisfaction cl ient. 

 !  



Physique-Chimie 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure, la mati•re Physique-Chimie appliquŽe  tÕaide ˆ comprendre les 

produits, les couleurs, le pH, la chaleur et le mat Žriel du salon. 

  

Cette mati•re conduit ˆ lÕŽpreuve scientifique et technique , avec une sous-Žpreuve de 

physique-chimie notŽe  coefficient 1,5, soit un peu plus de 5 % de la not e finale. Tu es 

ŽvaluŽ en CCF de 1h30 maximum, en 2 temps Žcrit et pratique, ou en Žpreuve ponctuelle 

dÕ1h lors de lÕexamen final. 

  

Conseil :  

Pour progresser en Physique-Chimie de coiffure , prŽvois 2 sŽances de 20 minutes par 

semaine pour revoir le cours et refaire quelques ex ercices ciblŽs, en particulier sur les 

dilutions, les proportions de mŽlange et les effets  de la chaleur. 

  

Travaille toujours en lien avec le salon et les pro duits, en te demandant comment pH, 

oxydant ou chaleur interviennent, un camarade mÕa d it que cette habitude lui avait fait 

gagner plusieurs points. 

¥! PrŽvois un petit cahier avec les formules clŽs 

¥! Refais 2 sujets de CCF en conditions calmes avant l ÕŽpreuve 

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : ƒtats et transformations de la mati•re  ........... ........................................................................  Aller  

      1.   Les Žtats de la mati•re et leurs caractŽ ristiques  ..........................................................................  Aller  

      2.   Transformations physiques et chimiques  .........................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : ƒlectricitŽ et circuits simples  .................. .......................................................................................  Aller  

      1.   Notions de base et grandeurs Žlectriques   .........................................................................................  Aller  

      2.   Montages en sŽrie et en dŽrivation  .... ....................................................................................................  Aller  

      3.   Manipulations, mesures et sŽcuritŽ en sa lon  .................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Produits chimiques et sŽcuritŽ dÕusage  ........... .....................................................................  Aller  

      1.   Identifier les risques chimiques  ...... ............................................................................................................  Aller  

      2.   Utilisation sžre en salon  ............. .....................................................................................................................  Aller  

      3.   Stockage, Žlimination et incidents  .... ......................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  ƒtats et transformations de la mati•re 
  

 1.   Les Žtats de la mati•re et leurs caractŽristiques : 
  

Solide :  

Les solides gardent une forme dŽfinie et un volume constant, leurs particules vibrent sur 

place. En coiffure, un pain de savon ou une barre d e cire restent solides jusqu'ˆ fusion 

sous chauffage doux. 

  

Liquide :  

Les liquides prennent la forme du rŽcipient et cons ervent un volume fixe, leur viscositŽ 

varie. Par exemple, un shampooing fluide coule, une  cr•me plus visqueuse adh•re mieux 

sur les doigts. 

  

Gazeux :  

Les gaz remplissent tout l'espace disponible et son t compressibles, leurs particules sont 

tr•s ŽloignŽes. L'air chauffŽ par un s•che cheveux est gazeux et transporte aussi de la 

vapeur d'eau vers l'air ambiant. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En salon, contr™ler la tempŽrature de la cire entre  55¡C et 60¡C Žvite la surchauffe et 

rŽduit de 30% les retours clients pour bržlures due s ˆ une cire trop chaude. 

  

 
  

 2.   Transformations physiques et chimiques : 
  



Changements d'Žtat :  

La fusion, la vaporisation et la condensation sont des changements d'Žtat rŽversibles qui 

n'alt•rent pas la nature des substances. L'eau bout  ˆ 100¡C ˆ la pression atmosphŽrique 

normale, et g•le ˆ 0¡C. 

  

RŽactions chimiques :  

Une rŽaction chimique modifie la composition des su bstances et produit des esp•ces 

nouvelles. En coiffure, la dŽcoloration est une rŽa ction d'oxydation qui change la couleur 

du cheveu de fa•on irrŽversible. 

  

Mesures et formules :  

Pour identifier un matŽriau, on utilise la densitŽ rho Žgale ˆ masse divisŽe par volume, rho 

= m/V. Exprime la masse en grammes et le volume en centim•tres cubes pour obtenir 

g/cm3. 

  

Manipulation courte : mesurer la densitŽ d'une huil e capillaire :  

MatŽriel requis, balance prŽcise 0,01 g, Žprouvette  graduŽe 10 ml, pipette, chronom•tre. 

ƒtapes, peser un flacon vide, remplir 10 ml d'huile , mesurer la masse nette, calculer rho en 

g/cm3. 

  

Astuce de stage :  

ƒtiquette toujours tes Žchantillons avec la date et  ton nom, Žvite la confusion entre 

produits proches, et note la tempŽrature ambiante p our des mesures reproductibles. 

  

Mini cas concret :  

Contexte, en fin de TP tu dois caractŽriser une hui le coiffante re•ue en stock. Objectif, 

dŽterminer la densitŽ pour vŽrifier la conformitŽ. Temps estimŽ, 20 minutes pour 1 

Žchantillon. 

  

Mesure Valeur UnitŽ 

Masse du flacon vide 15,00 g 

Masse du flacon + 10 ml huile 25,10 g 

Masse nette de l'huile 10,10 g 

Volume d'huile prŽlevŽ 10,00 cm3 

DensitŽ calculŽe rho = m/V 1,01 g/cm3 

InterprŽtation, une densitŽ de 1,01 g/cm3 situe l'h uile tr•s proche de l'eau, ce qui peut 

indiquer un Žmulsifiant ou une formulation lŽg•re. Livrable attendu, un rapport d'une page 

reprenant mesures et conclusion chiffrŽe. 

  

ƒtape Action 

PrŽparation Nettoyer et tarer la balance 



Mesure PrŽlever 10 ml et peser avec prŽcision 

Calcul Appliquer rho = m/V et arrondir ˆ deux dŽcimales 

RŽdaction Remplir le rapport, indiquer la tempŽrature et la d ate 

Nettoyage Rincer le matŽriel et ranger proprement 

 

Erreur frŽquente, oublier de tarer la balance entra ”ne une densitŽ faussement ŽlevŽe ou 

basse. Astuce, note toujours la tempŽrature ambiant e car rho peut varier lŽg•rement 

entre 20¡C et 25¡C. 

  

 

Tu dois conna”tre les Žtats solide, liquide, gazeux  : forme fixe pour le solide, volume 

fixe pour le liquide, expansion totale pour le gaz.  

¥! En coiffure, savon et cire solides fondent sous cha leur modŽrŽe, tandis 

que shampooing et cr•mes illustrent des viscositŽs liquides variŽes. 

¥! Les changements d'Žtat rŽversibles  (fusion, vaporisation, 

condensation) ne modifient pas la nature, contraire ment aux 

rŽactions chimiques irrŽversibles  comme la dŽcoloration. 

¥! Le calcul de la densitŽ  rho = m/V repose sur une masse nette fiable, un 

volume prŽcis et une balance correctement tarŽe. 

En stage, Žtiquette toujours tes Žchantillons, note  la tempŽrature et applique 

rigoureusement les Žtapes de mesure pour garantir d es rŽsultats fiables et 

exploitables. 

 !  



Chapitre 2 :  ƒlectricitŽ et circuits simples 
  

 1.   Notions de base et grandeurs Žlectriques : 
  

Courant Žlectrique :  

Le courant, notŽ I, mesure le flux d'Žlectrons en a mp•res, abrŽgŽ A. Dans un fil, 1 A 

correspond ˆ environ 6,24á10 puissance 18 Žlectrons  passant par une section chaque 

seconde. 

  

Tension Žlectrique :  

La tension, notŽe V, est la diffŽrence de potentiel  entre deux points. On la donne en volts, V. 

Par exemple, une prise secteur fournit environ 230 V en France, attention en salon. 

  

RŽsistance et loi d'ohm :  

La rŽsistance, notŽe R et exprimŽe en ohms, ! , limite le courant. La loi d'Ohm relie V, I et R 

par V = RáI, utile pour calculer des valeurs pratiq ues et dimensionner un circuit. 

  

Exemple d'application :  

Un petit fer ˆ lisser consomme 0,9 A sous 230 V, do nc sa rŽsistance Žquivalente vaut R = V 

/ I # 255 ! , ce qui aide ˆ comprendre l'effet chauffant. 

  

 2.   Montages en sŽrie et en dŽrivation : 
  

CaractŽristiques d'un montage en sŽrie :  

Les composants se suivent, le courant est identique  partout, l'intensitŽ I est la m•me. Les 

tensions se partagent, V totale Žgale somme des ten sions aux bornes de chaque 

ŽlŽment. 

  

CaractŽristiques d'un montage en dŽrivation :  

Les composants sont parall•les, chaque branche re•o it la m•me tension. Les courants se 

rŽpartissent, l'intensitŽ totale est la somme des i ntensitŽs de chaque branche. 

  

Puissance Žlectrique :  

La puissance P, en watts W, se calcule par P = VáI.  Pour un s•che-cheveux consommant 1 

500 W sous 230 V, l'intensitŽ est I = P / V # 6,5 A, important pour vŽrifier les disjoncteurs. 

  

Exemple de calcul :  

Si deux rŽsistances identiques de 100 !  sont en sŽrie, R totale = 200 ! . Sous 9 V, I = 9 / 200 

= 0,045 A, soit 45 mA, courant faible mais mesurabl e avec un multim•tre. 

  

 3.   Manipulations, mesures et sŽcuritŽ en salon : 
  

MatŽriel et prŽcautions :  



Prends un multim•tre, une pile 9 V, des rŽsistances  de 10 ˆ 220 ! , des fils et une 

breadboard. DŽbranche les appareils coiffure avant toute intervention et vŽrifie la prise 

avec ton tuteur en stage. 

  

Montage et mesures de base :  

Monter un circuit simple avec une pile et une rŽsis tance, mesurer la tension aux bornes et 

le courant qui traverse la rŽsistance. Note les val eurs et compare avec la loi d'Ohm pour 

vŽrifier la cohŽrence. 

  

InterprŽtation des rŽsultats :  

Si la tension mesurŽe diff•re de la pile, c'est sou vent une mauvaise connexion ou une pile 

faible. Une intensitŽ plus ŽlevŽe que prŽvue peut i ndiquer une rŽsistance dŽfectueuse ou 

un court-circuit, agis prudemment. 

  

Exemple d'expŽrience :  

Mesure d'une rŽsistance annoncŽe 100 !  avec une pile 9 V. Tu mesures V = 9,0 V aux 

bornes et I = 0,089 A, R calculŽe = 9,0 / 0,089 # 101 ! . RŽsultat cohŽrent. 

  

ƒlŽment mesurŽ Valeur mesurŽe UnitŽ 

Tension pile 9,0 V 

RŽsistance nominale 100 !  

Courant mesurŽ 0,089 A 

Puissance dissipŽe 0,80 W 

  

Mini cas concret - diagnostic d'un s•che-cheveux :  

Contexte, un salon signale une coupure frŽquente du  s•che-cheveux de 2 000 W. ƒtapes, 

mesurer la prise, mesurer l'intensitŽ en marche, vŽ rifier la rŽsistance chauffante si 

possible. RŽsultat, intensitŽ mesurŽe 8,7 A sous 23 0 V, proche du calcul. 

  

Livrable attendu, un rapport de contr™le d'une page  contenant les mesures chiffrŽes, 

l'estimation de l'intensitŽ, la comparaison avec la  puissance nominale, et une 

recommandation d'action pour le salon. 

  

Exemple d'interprŽtation :  

Si tu constates I mesurŽe > 10 A avec 230 V pour un  appareil annoncŽ 2 000 W, cela 

sugg•re un probl•me. Propose soit une rŽparation, s oit le remplacement pour Žviter un 

risque Žlectrique et un arr•t frŽquent. 

  

Check-list opŽrationnelle avant intervention :  

  

Contr™le Action ˆ rŽaliser 



SŽcuritŽ Žlectrique DŽbrancher l'appareil avant mesure 

ƒtat du cordon VŽrifier l'isolement et l'absence de coupures 

Mesure tension Contr™ler la prise avec le multim•tre 

Mesure intensitŽ Mesurer en mode amp•rem•tre selon notice 

RŽdaction du rapport Note les chiffres, dŽtaille la recommandation 

  

Exemple d'astuce de stage :  

Demandes toujours l'accord du responsable avant de mesurer sur un appareil en service, 

et note la date, l'heure et les valeurs pour ton ra pport, cela aide lors du suivi technique. 

  

 

Ce chapitre tÕapprend ˆ comprendre et contr™ler lÕŽ lectricitŽ des appareils de 

coiffure. 

¥! Le courant Žlectrique I  mesure le flux dÕŽlectrons, la tension V leur 

diffŽrence de potentiel, reliŽs ˆ la rŽsistance R p ar la loi dÕOhm V = RáI. 

¥! En sŽrie, le courant est identique et les tensions sÕadditionnent; en 

dŽrivation, la tension est la m•me et les courants se partagent . 

¥! La puissance P = VáI sert ˆ vŽrifier quÕun appareil  ne dŽpasse pas les 

limites des disjoncteurs . 

¥! Avec un multim•tre, tu montes un petit circuit, com pares mesures et 

calculs, puis poses un diagnostic sŽcurisŽ sur un s •che-cheveux. 

En appliquant ces r•gles et la check-list sŽcuritŽ,  tu peux mesurer, interprŽter les 

Žcarts et proposer rŽparation ou remplacement dÕun appareil. 

 !  



Chapitre 3 :  Produits chimiques et sŽcuritŽ dÕusage 
  

 1.   Identifier les risques chimiques : 
  

ƒtiquettes et pictogrammes :  

Apprends ˆ lire les Žtiquettes, rep•re les pictogra mmes CLP comme corrosif, irritant, 

produit oxydant ou toxique. Ces signes t'aident ˆ c hoisir les protections et ˆ anticiper le 

risque avant l'application. 

  

Fiches de donnŽes de sŽcuritŽ :  

La fiche de donnŽes de sŽcuritŽ te donne la composi tion, les dangers, les mesures de 

premiers secours et le stockage. VŽrifie la rubriqu e 4 pour les premiers secours et la 

rubrique 7 pour le stockage. 

  

Exemple d'Žtiquette :  

Un dŽveloppeur 20 vol affiche un pictogramme corros if, mentionne H314 pour bržlures 

graves, et conseille le port de gants nitrile. Note  ces ŽlŽments avant toute manipulation. 

  

 
  

Produit Danger principal 
ƒquipement 

recommandŽ 
Stockage 

DŽveloppeur 20 

vol 

Corrosif et irritant Gants nitrile, lunettes FermŽ, tempŽrŽe, 

hors soleil 

Poudre 

dŽcolorante 

Poudre irritante, 

inhalation 

Masque, gants, 

ventilation 

Bocal fermŽ, sec 

Coloration 

permanente 

Allerg•ne 

potentiel 

Gants, test de sensibilitŽ Original, tempŽrature 

ambiante 



Shampoing 

acidifiant 

Irritant lŽger pour 

les yeux 

Lunettes en cas 

d'Žclaboussures 

FermŽ, ˆ l'Žcart des 

oxydants 

  

 2.   Utilisation sžre en salon : 
  

PrŽparation et dilution :  

Respecte toujours la notice fabricant pour les rati os, souvent 1:1 ou 1:2. Pour rŽduire une 

solution, utilise la formule V1 = (C2 "  V2) Ö C1, en privilŽgiant les produits prŽvus. 

  

ƒquipement de protection individuelle :  

Porte des gants nitrile, lunettes si projection pos sible, et un tablier. Change tes gants 

toutes les 2 prestations si sales, et jette les lin ges imbibŽs dans un sac fermŽ. 

  

Ventilation et temps d'exposition :  

Assure une ventilation naturelle ou mŽcaniq ue, lim ite le temps de pause ˆ 45 minutes 

pour une dŽcoloration, et fais un test m•che pour m esurer le niveau de dŽcoloration 

toutes les 5 ˆ 10 minutes. 

  

Astuce organisation :  

PrŽpare des dosettes de 30 mL et une balance pour Ž viter le gaspillage, cela te fera 

gagner 10 ˆ 15 minutes par sŽance et limitera les e rreurs de mŽlange. 

  

 3.   Stockage, Žlimination et incidents : 
  

Stockage sŽcurisŽ :  

Garde les produits dans leur emballage d'origine, ˆ  l'abri de la chaleur et du soleil, avec 

une tempŽrature idŽale infŽrieure ˆ 25 ¡C. Respecte  la durŽe d'utilisation indiquŽe par le 

fabricant. 

  

ƒlimination des dŽchets :  

Place les restes et chiffons contaminŽs dans des sa cs clairement identifiŽs pour dŽchets 

chimiques. Organise une collecte avec ton prestatai re au moins 1 fois par mois, selon la 

quantitŽ produite. 

  

RŽaction en cas d'accident :  

En cas de contact cutanŽ, rince 15 minutes ˆ l'eau ti•de, enl•ve les v•tements contaminŽs, 

et consulte un mŽdecin si irritation persiste. Pour  projection oculaire, rince 15 minutes et 

appelle les urgences. 

  

Exemple d'incident gŽrŽ :  

Un Žl•ve a renversŽ 30 mL de dŽveloppeur sur la pai llasse, il a rincŽ 15 minutes, mis le 

produit contaminŽ en sac, et notŽ l'incident sur la  fiche de sŽcuritŽ. 

  

Mini cas concret - dŽcoloration balayage :  



Contexte : cliente demande un balayage pour gagner 3 niveaux. Tu choisis poudre 

dŽcolorante et dŽveloppeur 9% en ratio 1:2. PrŽpare  30 g de poudre et 60 mL de 

dŽveloppeur. 

  

 
  

ƒtapes :  

1. Test m•che 5 minutes, puis vŽrification toutes l es 5 minutes. 2. Application section par 

section. 3. Rin•age et neutralisation avec shampoin g pH 4,5 apr•s 35 minutes de pause. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

RŽsultat : lift de 3 niveaux en 35 minutes. Livrabl e : fiche technique comprenant quantitŽs 

exactes (30 g, 60 mL), temps de pose 35 minutes, pH  mesurŽ avant et apr•s, et photos 

avant/apr•s. 

  

Check-list opŽrationnelle avant chaque prestation :  

  

VŽrification Action 

Test de sensibilitŽ RŽaliser 48 heures avant 

MatŽriel pr•t Dosettes, balance, gants 

Ventilation Fen•tre ou extraction active 

Fiche produit consultŽe VŽrifier SDS et pictogrammes 

Temps de pause planifiŽ Note minute de dŽbut et fin 

  



Petit souvenir de stage, je me suis fait surprendre  par une odeur forte une fois, •a m'a 

appris ˆ toujours vŽrifier la ventilation avant de commencer. 

  

 

Ce chapitre tÕaide ˆ manipuler les produits chimiqu es de coiffure en sŽcuritŽ, du 

diagnostic au rangement. 

¥! Apprends ˆ lire les pictogrammes CLP  et la fiche de donnŽes de 

sŽcuritŽ pour dosages, formule de dilution et premi ers secours. 

¥! Assure le port systŽmatique des gants , lunettes si besoin, tablier, et 

change les gants d•s qu'ils sont souillŽs. 

¥! Ventile le salon, respecte les temps de pose  et contr™le rŽguli•rement 

la dŽcoloration sur m•che. 

¥! PrŽvois le stockage en emballage d'origine , la collecte des dŽchets 

chimiques et connais les gestes de rin•age 15 minut es en cas 

d'accident. 

En suivant ces rŽflexes, tu prot•ges ta santŽ, cell e de tes clients et tu travailles avec 

une organisation plus fluide et professionnelle. 

 !  



ƒconomie-Gestion 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure, la mati•re ƒconomie-Gestion au Bac Pro Coiffure  t'aide ˆ 

comprendre comment fonctionne un salon. Tu y vois l 'entreprise, les clients, les charges, 

les salaires et la fixation des prix. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve d'Žconomie-gestion Žcrite , en gŽnŽral une Žpreuve 

ponctuelle de 2 heures, coefficient 1. Un camarade m'a dit que comprendre son bulletin 

de paie  gr‰ce au cours l'avait rassurŽ avant son premier c ontrat. Cela p•se environ 3 % 

de la note finale. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir ƒconomie-Gestion en coiffure , travaille un peu apr•s chaque cours. En 10 

minutes, relis ton cahier et clarifie 2 ou 3 notion s que tu trouves encore floues. 

  

PrŽpare des fiches de rŽvision efficaces  avec dŽfinitions, formules de calcul de prix et 1 

exemple chiffrŽ. La semaine prŽcŽdant l'Žpreuve, rŽ vise 3 fiches par jour calmement. 

  

Le jour de l'Žcrit, rep•re d'abord les documents im portants. Garde environ 25 minutes pour 

les calculs et 15 minutes pour relire et corriger, afin de rendre une copie claire et soignŽe. 
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Chapitre 1 :  R™les et fonctions de l'entreprise 
  

 1.   R™les et finalitŽs : 
  

DŽfinition :  

L'entreprise est une organisation qui produit des b iens ou des services pour rŽpondre ˆ un 

besoin et gŽnŽrer un revenu. Elle combine ressource s humaines, techniques et financi•res 

pour fonctionner efficacement. 

  

Objectifs Žconomiques :  

L'objectif est de rŽaliser un chiffre d'affaires su ffisant pour couvrir les cožts, investir et 

dŽgager un bŽnŽfice. Je me souviens qu'une mauvaise  promotion en stage a rŽduit notre 

marge de 8%. 

  

Objectifs sociaux :  

L'entreprise offre aussi un cadre de travail, des e mplois et une valeur sociale. Elle formalise 

des r•gles, des horaires et des salaires pour assur er la sŽcuritŽ et la motivation. 

  

Exemple d'organisation d'une entreprise :  

Un salon de coiffure de quartier emploie 2 personne s, propose coupes et colorations, et 

organise 90% des rendez-vous via la rŽservation en ligne pour optimiser le flux client. 

  

 2.   Fonctions internes et indicateurs : 
  

Production ou prestation :  

C'est la rŽalisation du service, par exemple une co upe, une coloration ou un soin. Chaque 

prestation a un cožt mati•re et un temps de travail  qui influent sur le prix. 

  

Commerciale et relation client :  

La fonction commerciale attire et fidŽlise la clien t•le, par le marketing, le service et la 

relation. Un bon accueil peut augmenter le panier m oyen de 10% ˆ 15%. 

  

Finance et gestion :  

La fonction finance suit les recettes et dŽpenses, prŽpare les budgets et calcule les 

marges. Ces indicateurs guident les dŽcisions sur p rix, promotions et embauches futures. 

¥! Calculer chiffre d'affaires, somme des ventes sur 1  mois. 

¥! Estimer cožt variable, mati•res et consommables, so uvent 20% ˆ 40% du CA. 

¥! DŽterminer marge brute = CA - cožt variable, marge nette = marge brute - 

charges fixes. 

Exemple concret :  

Contexte: salon 3 postes, 2 salariŽs, chiffre d'aff aires mensuel 12 000 euros. ƒtapes: 

calculer cožts variables 30% du CA, dŽduire charges  fixes 4 000 euros. RŽsultat: profit 

mensuel 4 400 euros. Livrable: budget mensuel et fi che prix. 



  

 
  

Indicateur Formule Valeur exemple 

Chiffre d'affaires mensuel Somme des ventes 12 000 euros 

Cožt variable Pourcentage du CA 3 600 euros (30% du CA) 

Marge brute CA - cožt variable 8 400 euros 

Charges fixes Loyer, salaires, assurances 4 000 euros 

RŽsultat net Marge brute - charges fixes 4 400 euros 

  

InterprŽtation: Une marge nette de 37% signifie que  pour 100 euros vendus, 37 euros 

restent apr•s cožts et charges, ce qui permet d'inv estir, salarier correctement ou mettre 

en place promotions ciblŽes. 

  

T‰che Pourquoi 

VŽrifier les prix S'assurer que la marge couvre les charges 

Calculer cožt mati•re Conna”tre le cožt rŽel de chaque prestation 

Suivre rendez-vous Optimiser le taux d'occupation et le CA 

Mettre ˆ jour fiche produit Savoir quelle prestation rapporte le plus 

Suivre trŽsorerie Anticiper les pŽriodes creuses et payer les facture s 

  



 

Une entreprise produit des biens ou services pour s atisfaire un besoin et gŽnŽrer un 

revenu. Elle a un r™le Žconomique et social  : crŽer de la valeur, des emplois et un 

cadre de travail structurŽ. 

¥! Tu surveilles le chiffre d'affaires, cožts et marges  pour vŽrifier que 

chaque prestation reste rentable. 

¥! Les fonctions clŽs internes  : production, commercial/relation client, 

finance-gestion, agissent ensemble pour la performa nce. 

¥! Exemple du salon : rŽservation en ligne, calcul des  cožts variables, 

marges et rŽsultat net pour fixer les prix. 

En rŽsumŽ, si tu comprends ces indicateurs et ces f onctions, tu peux piloter 

l'entreprise, ajuster les prix et dŽcider des inves tissements. 

 !  



Chapitre 2 :  Statuts juridiques et environnement Žconomique 
  

 1.   Statuts juridiques et choix pour ton salon : 
  

Micro-entreprise et entreprise individuelle :  

La micro-entreprise est simple et rapide ˆ crŽer, i dŽale si tu dŽmarres seul et que tu vises 

un chiffre d'affaires infŽrieur ˆ 72 600 !  par an pour les prestations. Les charges sociales 

sont calculŽes en pourcentage du chiffre d'affaires . 

  

SociŽtŽ : SARL, EURL, SAS, SASU : 

CrŽer une sociŽtŽ prot•ge ton patrimoine personnel mieux qu'une entreprise individuelle, 

mais la gestion administrative et les cožts de crŽa tion sont plus lourds, souvent entre 800 

!  et 1 800 !  au dŽmarrage. 

  

Exemple de choix :  

Un coiffeur qui veut embaucher 1 salariŽ prŽf•re so uvent l'EURL ou la SASU pour sŽparer 

ses revenus personnels des engagements professionne ls. 

  

 2.   Charges, fiscalitŽ et calculs Žconomiques : 
  

Charges fixes et variables :  

Les charges fixes regroupent le loyer, assurance, a bonnements et amortissements, 

souvent 1 200 !  ˆ 4 000 !  par mois selon la zone. Les charges variables sont  produits, 

colorations et ŽlectricitŽ par prestation. 

  

Calcul de la marge et point mort :  

Pour fixer un prix rentable, calcule cožt mati•re p ar prestation, cožt horaire de travail, puis 

ajoute une marge pour couvrir les charges et dŽgage r un salaire. Ce calcul te donne le 

nombre de clients nŽcessaire par mois. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Si ton cožt mati•re moyen est 5 ! , cožt main d'oeuvre 12 !  par prestation, et charges fixes 

mensuelles 2 400 ! , en vendant la prestation 35 ! , tu dois rŽaliser environ 80 prestations 

par mois pour atteindre ton point mort. 

  

ƒlŽment Valeur Remarque 

Cožt mati•re moyen par prestation 5 !  Shampoing, produit coloration 

Cožt main d'oeuvre estimŽ 12 !  BasŽ sur salaire et temps passŽ 

Charges fixes mensuelles 2 400 !  Loyer, assurance, abonnements 

Prix de vente moyen 35 !  Service coupe ou coloration 

simple 



Prestations nŽcessaires pour point 

mort 

80 

prest./mois 

(2400 !  / (35 !  - 17 ! )) 

  

 3.   Environnement Žconomique et adaptation du salon : 
  

Concurrence locale et positionnement :  

Analyse 2 ˆ 3 salons autour de toi, regarde leurs p rix, horaires et services. Propose une 

offre diffŽrenciante, par exemple services express ˆ 18 !  ou forfaits fidŽlitŽ, pour capter 

une client•le prŽcise. 

  

Aides, accompagnement et rŽglementation :  

Renseigne-toi sur les aides rŽgionales, les exonŽra tions pour crŽation et la rŽglementation 

hygi•ne. Selon l'INSEE, environ 88 000 entreprises de coiffure existent, ce qui montre 

l'importance d'un positionnement clair. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : Ouverture d'un salon en zone urbaine, ch arges fixes 2 800 ! /mois, objectif 

salaire 2 000 ! /mois. ƒtapes : choisir statut EURL, Žtablir prix m oyen 40 ! , recruter 1 

employŽ ˆ mi-temps. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

RŽsultat : besoin de 110 prestations par mois pour couvrir charges et salaire. Livrable : 

tableau de flux mensuel chiffrŽ, prŽvision de trŽso rerie sur 12 mois et plan de prix dŽtaillŽ. 

  

Astuce stage :  

Demande toujours le dŽtail des charges lors du stag e en salon, note les prix rŽels et le 

temps passŽ par prestation, ces chiffres te serviro nt pour ton propre prŽvisionnel. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

¥! VŽrifie le chiffre d'affaires prŽvisionnel et calcu le le point mort. 

¥! Choisis un statut adaptŽ selon risque et protection  du patrimoine. 

¥! Estime charges fixes et variables tous les mois. 

¥! Mets en place un tarif miroir pour test sur 1 mois.  

¥! Garde un tableau de trŽsorerie simple sur 12 mois. 

  

 

Pour ton salon, tu choisis entre micro-entreprise simple  (seul, petits revenus) et 

forme sociŽtaire protectrice  (EURL, SASU) si tu embauches ou veux sŽparer ton 

patrimoine. 



¥! Identifie clairement charges fixes et variables  pour construire tes 

tarifs. 

¥! Calcule ton point mort mensuel  : prix - cožts = marge qui couvre les 

charges. 

¥! Observe la concurrence locale pour dŽfinir un posit ionnement et des 

offres diffŽrenciantes. 

¥! Profite des aides, exonŽrations et accompagne-toi d Õoutils : 

prŽvisionnel, tableau de trŽsorerie, suivi des prix  et temps par 

prestation. 

En rŽsumŽ, choisir le bon statut, ma”triser tes což ts et adapter ton offre au marchŽ 

te permet de fixer des prix rentables et dÕassurer la viabilitŽ de ton salon sur 12 mois 

et plus. 

 !  



Chapitre 3 :  Gestion simple des ressources et des cožts 
  

 1.   Gestion des stocks et ressources : 
  

Inventaire et rotation :  

Fais un inventaire rapide chaque semaine pour repŽr er les produits ouverts, les dates 

d'ouverture et les rŽfŽrences lentes. ‚a Žvite le g aspillage surtout sur les colorations et 

traitements cožteux. 

  

Seuils de rŽapprovisionnement et commandes :  

Calcule un point de commande simple, par exemple co nsommation moyenne 3 unitŽs 

par jour, dŽlai de livraison 7 jours, stock de sŽcu ritŽ 5 unitŽs, point de commande = 3 "  7 + 

5 = 26 unitŽs. 

  

Suivi des consommables et matŽriel :  

Note l'‰ge des outils Žlectriques et prŽvois une ma intenance tous les 6 mois. Garde un 

tableau des garanties et change les filtres ou buse s avant panne pour Žviter des 

rŽparations cožteuses. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En rŽorganisant l'encha”nement des prestations, on rŽduit l'ouverture de produits par 

service, passant de 1,2 ˆ 1,0 ouverture par prestat ion, Žconomie mati•re estimŽe 10% 

mensuelle. 

  

 2.   Calcul des cožts et fixation des prix : 
  

Calcul du cožt mati•re par prestation :  

Compte le nombre de doses par prestation, multiplie  par le prix unitaire. Exemple coupe 

shampooing : 1 dose ˆ 0,50 ! , cožt mati•re = 0,50 ! . Fais ce calcul pour chaque service 

courant. 

  

Calcul du cožt horaire et prix de revient :  

Estime le cožt horaire du salon, par exemple salair e chargŽ 12 !  par heure, temps 

prestation 0,5 heure, cožt main d'oeuvre = 6 ! . Prix de revient = cožt mati•re + cožt main 

d'oeuvre. 

  

InterprŽter la marge et fixer le prix :  

Si prix payŽ par le client = 15 ! , cožt total = 6,50 ! , marge brute = 8,50 ! . Taux de marge = 

8,50 Ö 15 = 56 %, tu sais si le service est rentabl e et ajustable. 

  



 
  

ƒlŽment Valeur InterprŽtation 

CA mensuel 12 000 

!  

Permet d'Žvaluer le niveau d'activitŽ moyen du 

salon 

Cožt mati•re moyen par 

prestation 

3,50 !  Indicateur ˆ rŽduire pour amŽliorer la marge 

Marge brute moyenne 60 % Bon indicateur pour voir si les prix couvrent les 

cožts 

Panier moyen 28 !  Indique la dŽpense moyenne par client et 

guide les offres 

  

 3.   Pilotage simplifiŽ et astuces : 
  

BudgŽtisation mensuelle simple :  

PrŽvois un budget mensuel avec postes principaux : achats produits, salaires, loyers, 

charges variables. Compare prŽvisionnel et rŽalisŽ chaque fin de mois pour ajuster 

commandes et planning. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : petit salon avec CA 9 000 !  par mois, stock valeur 2 500 ! . ƒtapes : audit 2 

semaines, mise en FIFO, rŽvision commandes, nŽgocia tion fournisseur -10 %. RŽsultat : 

stock rŽduit 20% et trŽsorerie amŽliorŽe de 500 ! . 

  



 
  

Livrable attendu :  

Un fichier tableur listant rŽfŽrences, stock minimu m, point de commande, cožt par unitŽ 

et calcul de marge par prestation. Ce fichier doit montrer une rŽduction de stock et une 

augmentation de marge chiffrŽe. 

  

Erreurs frŽquentes et astuces de terrain :  

Erreur frŽquente : commander en urgence sans compar er prix, tu paies plus. Astuce : 

centralise 1 fois par mois toutes les commandes et nŽgocie quantitŽs pour obtenir 2 ˆ 10 % 

de remise selon fournisseur. 

  

Astuce pratique :  

Utilise un simple tableau papier ou un tableur avec  5 colonnes pour suivre ouverture 

produit, consommation par prestation, stock, point de commande et fournisseur, tu 

gagnes 1 ˆ 2 heures par semaine. 

¥! VŽrifie le stock chaque semaine et note les dates d 'ouverture 

¥! Calcule le cožt mati•re par prestation pour 10 serv ices courants 

¥! Fixe un stock minimum et respecte le point de comma nde 

¥! Fais un rapport mensuel CA, marge, panier moyen 

¥! NŽgocie une remise d•s 2 commandes groupŽes 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ piloter simplement stocks, cožts et marge de ton salon. 



¥! Fais un inventaire hebdomadaire rapide  et applique le FIFO pour 

limiter les pertes produits. 

¥! Fixe un point de commande clair  avec stock mini, sŽcuritŽ et dŽlais 

fournisseurs. 

¥! Calcule pour chaque service le cožt mati•re et main d'oeuvre  afin de 

vŽrifier la rentabilitŽ. 

¥! Utilise un tableur unique pour suivre stock et marges  et prŽparer ton 

budget mensuel. 

En combinant contr™le du stock, calcul des cožts et  nŽgociation de remises, tu 

rŽduis le capital immobilisŽ, gagnes du temps et am Žliores durablement ta 

trŽsorerie. 

 !  



Chapitre 4 :  Communication et comportements professionnels 
  

 1.   Communication verbale et non verbale : 
  

Bases de la communication :  

Savoir parler clair et adapter ton vocabulaire au c lient est essentiel. Utilise des phrases 

courtes, confirme la demande et reformule pour Žvit er les malentendus, surtout avec des 

clients pressŽs. 

  

Accueil et prise en charge :  

L'accueil doit durer environ 2 ˆ 3 minutes. Souris,  prŽsente-toi, demande les attentes et 

propose le temps estimŽ pour la prestation, par exe mple 45 minutes. 

  

Exemple d'accueil client :  

En 1 minute, tu accueilles, confirmes la prestation  couleur et proposes un diagnostic 

rapide. Le client repart rassurŽ, confiant et serei n. 

  

Langage corporel :  

Ton attitude influence ŽnormŽment la perception. Ga rde une posture ouverte, Žvite les 

bras croisŽs et adopte un contact visuel adaptŽ, sa ns fixer ni fuir le regard. 

  

Petite anecdote :  

En stage, j'ai oubliŽ de noter une couleur demandŽe , le client est revenu mŽcontent, 

depuis j'utilise un carnet et je gagne 5 minutes pa r rendez-vous. 

  

 2.   Relation client et fidŽlisation : 
  

ƒcoute active et questionnement :  

L'Žcoute active, c'est reformuler, valider et noter  prŽfŽrences. Pose questions ouvertes 

pour dŽcouvrir le style recherchŽ, note dŽtails com me antŽcŽdents capillaires et 

tolŽrances aux traitements chimiques. 

  

Indicateurs et calculs :  

Pour piloter la relation client, calcule taux de sa tisfaction, panier moyen et taux de retour. 

Ces indicateurs guident tes prioritŽs et orientent les formations ou promotions ˆ mettre 

en place. 

¥! Recueillir 50 ˆ 100 avis par mois via mini-sondage papier ou SMS. 

¥! Calculer le taux de satisfaction en pourcentage, no mbre satisfaits / nombre 

sondŽs "  100. 

¥! Surveiller chaque mois l'Žvolution et agir si baiss e supŽrieure ˆ 5 points. 

Techniques de fidŽlisation :  

Propose une carte de fidŽlitŽ simple, relance ˆ 6 ˆ  8 semaines pour coupe d'entretien et 

offre un petit service gratuit apr•s 6 visites. Mes ure l'impact sur le taux de retour. 



  

Exemple d'optimisation d'un processus de fidŽlisati on :  

Apr•s l'introduction d'une carte de fidŽlitŽ, le sa lon a mesurŽ une hausse de 12% du taux 

de retour sur 3 mois, ce qui a augmentŽ le chiffre d'affaires de 5%. 

  

Indicateur 
Objectif 

salon 
Mode de calcul 

Taux de satisfaction 

clients 

90% Nombre de clients satisfaits / Nombre total de 

sondŽs "  100 

Temps moyen de 

service 

45 minutes Somme des durŽes des prestations / Nombre 

de prestations 

Taux de fidŽlisation (6 

mois) 

40% Clients revenus en 6 mois / Clients totaux "  100 

  

 3.   Comportement professionnel et Žthique : 
  

PonctualitŽ et prŽsentation :  

La ponctualitŽ et ton apparence refl•tent le profes sionnalisme. Sois pr•t 15 minutes avant 

l'ouverture, tenue propre et badge visible pour ras surer le client et l'Žquipe. 

  

Travail en Žquipe et transmission :  

La transmission d'informations entre coll•gues Žvit e erreurs. Utilise un carnet de bord ou 

un logiciel, reporte incidents et prŽfŽrences clien ts en fin de journŽe pour garantir la 

qualitŽ. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: petit salon de 3 personnes avec taux de r etour 28%. Objectif: augmenter 

fidŽlisation via script d'accueil et formation cour te de l'Žquipe pour amŽliorer l'expŽrience 

client. 

¥! ƒtape 1: formation de l'Žquipe, 3 sessions de 2 heu res, cožt formation 300 

euros. 

¥! ƒtape 2: mise en place d'un script d'accueil et rel ance SMS ˆ J+30 pour clients 

nouveaux. 

¥! RŽsultat: taux de retour passŽ de 28% ˆ 42% en 3 mo is, chiffre d'affaires 

augmentŽ de 6%. 

¥! Livrable attendu: rapport d'1 page contenant script  d'accueil, 3 KPI mesurŽs et 

plan d'action en 4 t‰ches. 

ConfidentialitŽ et respect :  

Respecte toujours la confidentialitŽ des traitement s et des prŽfŽrences clients. Ne 

divulgue jamais d'informations personnelles et dema nde l'accord avant toute photo 

publiŽe sur les rŽseaux sociaux. 



  

Action Quand Comment Outil 

Accueil initial Ë l'arrivŽe Saluer en moins d'1 minute, 

confirmer la prestation 

Checklist 

papier 

Collecte des 

prŽfŽrences 

Avant 

coupe 

Poser 3 questions ouvertes et noter Fiche client 

Noter produits 

utilisŽs 

Apr•s 

service 

Enregistrer produit et quantitŽs Carnet ou 

logiciel 

Relance 6 semaines Envoyer SMS ou appel court pour 

prise de rendez-vous 

Module SMS 

VŽrification qualitŽ J+1 ˆ J+3 Demander un retour client via 

mini-sondage 

Questionnaire 

  

 

Soigne une communication claire et adaptŽe  d•s lÕaccueil pour rassurer le client et 

gagner du temps. Ton corps parle aussi: posture ouv erte, sourire et regard prŽsent 

mais naturel. 

¥! Utilise lÕŽcoute active structurŽe : reformulation, questions ouvertes, 

prises de notes sur prŽfŽrences et antŽcŽdents. 

¥! Suis les indicateurs clŽs de fidŽlisation : satisfaction, panier moyen, 

taux de retour, et agis d•s quÕils baissent. 

¥! Mets en place carte de fidŽlitŽ, relances SMS et pe tits services offerts 

pour encourager le retour. 

¥! Adopte une attitude professionnelle exemplaire : ponctualitŽ, tenue 

soignŽe, partage dÕinfos en Žquipe, confidentialitŽ  totale. 

En appliquant ces pratiques, tu construis une relat ion client durable, tu Žvites les 

erreurs et tu contribues directement ˆ la performan ce du salon. 

 !  



PrŽvention SantŽ Environnement 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure, la mati•re PrŽvention SantŽ Environnement , souvent appelŽe PSE, 

t'apprend ˆ protŽger ta santŽ et celle des clients.  Tu y abordes l'hygi•ne, les risques des 

produits  et les bons gestes en salon. 

  

Cette mati•re m•ne ˆ une Žpreuve Žcrite de 2 heures , notŽe sur 20, coefficient 1 , 

gŽnŽralement en fin de terminale. Dans certains cas  elle est ŽvaluŽe en contr™le en cours 

de formation. Un camarade m'a dit qu'il en a compri s l'intŽr•t pendant son premier stage. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir la PrŽvention SantŽ Environnement , travaille rŽguli•rement plut™t que tout ˆ 

la fin. PrŽvois 2 sŽances de 20 minutes par semaine  pour revoir les notions, refaire les 

schŽmas de risques et mŽmoriser les dŽmarches ˆ sui vre. 

  

Entra”ne-toi sur des Žtudes de cas  proches du salon, comme une allergie ˆ une colorat ion 

ou une chute sur sol mouillŽ. Chronom•tre-toi sur 2  heures pour lire les documents, 

analyser la situation et rŽdiger des rŽponses compl •tes. 

  

Rassure-toi, avec un entra”nement sŽrieux  d•s la 1re, cette mati•re devient vite un atout 

pour sŽcuriser ton futur travail en salon. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : SantŽ, hygi•ne de vie et addictions  .............. ............................................................................  Aller  

      1.   Hygi•ne de vie et prŽvention  .......... .............................................................................................................  Aller  

      2.   Addictions et rŽflexes en salon  ....... ...........................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : PrŽvention des risques au travail  ................ ...............................................................................  Aller  

      1.   Identifier les risques  ............................................................................................................................................  Aller  

      2.   Mesures de prŽvention et obligations  .. ................................................................................................  Aller  

      3.   Gestes d'urgence, signalement et suivi  ..............................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Environnement et dŽveloppement durable  ........... ............................................................  Aller  

      1.   Gestion des dŽchets et produits chimique s  .....................................................................................  Aller  

      2.   ƒconomie d'Žnergie et d'eau  ........... ............................................................................................................  Aller  

      3.   Achats responsables et communication dur able  .......................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  SantŽ, hygi•ne de vie et addictions 
  

 1.   Hygi•ne de vie et prŽvention : 
  

Sommeil et Žnergie :  

Le sommeil influe sur ton attention et ta santŽ cut anŽe. Vise 7 ˆ 9 heures par nuit pour 

maintenir Žnergie et concentration, surtout en pŽri ode de stage ou d'examen pratique. 

  

Alimentation et hydratation :  

Bois 1,5 ˆ 2 litres d'eau par jour, limite les sucr es rapides avant un rendez-vous client. 

Prends des collations riches en protŽines pour rest er stable entre deux services. 

  

Posture et hygi•ne professionnelle :  

Adopte de bonnes postures pour Žviter douleurs lomb aires, change de position toutes les 

30 minutes. Lave-toi les mains entre chaque client et dŽsinfecte ton plan de travail. 

  

Astuce organisation :  

PrŽpare une gourde et des encas sains la veille, tu  gagneras 10 ˆ 15 minutes le matin et 

Žviteras de sauter le dŽjeuner en salon. 

  

Quand j'Žtais en stage, j'ai manquŽ un rendez-vous ˆ cause d'une mauvaise organisation, 

j'ai appris ˆ prŽparer mes outils la veille. 

  

 2.   Addictions et rŽflexes en salon : 
  

Principales addictions et risques :  

Tabac, alcool et cannabis sont les plus frŽquents. D'apr•s le minist•re de la SantŽ, environ 

25% des adultes fument, ce qui augmente l'irritatio n respiratoire au salon et la fatigue. 

  

Quels rŽflexes adopter en cas de suspicion ?  

Si tu suspectes qu'un coll•gue ou un client est sou s influence, Žloigne-toi et alerte le 

responsable. Note l'heure, le comportement observŽ et propose une pause hygi•ne si 

nŽcessaire. 

  

Obligations et ressources professionnelles :  

L'employeur doit Žvaluer les risques via le DUER et  assurer la formation PSE. Consulte la 

mŽdecine du travail pour suivi, signalement et amŽn agements en cas d'addiction. 

  

Cas concret :  

Contexte: salon de 3 personnes, un stagiaire fume p r•s du vestiaire, sympt™mes: odeur et 

somnolence. ƒtapes: observation, entretien discret,  signalement au responsable, 

orientation vers la mŽdecine du travail. 

  

Exemple d'entretien :  



Aborde la personne avec empathie, prŽcise les faits , propose un rendez-vous avec la 

mŽdecine du travail sous 7 jours, et note l'Žchange  dans le registre du salon. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

Apr•s 2 semaines, suivi mŽdical rŽalisŽ, rŽduction de 60% des incidents liŽs ˆ 

l'absentŽisme. Livrable: fiche de suivi chiffrŽe su r 4 semaines, plan d'action avec 3 

mesures prŽventives. 

  

Risque Signes RŽflexe immŽdiat Qui fait quoi 

Tabac Odeur 

persistante, toux, 

irritation 

Isoler la situation, 

aŽrer, proposer 

entretien 

SalariŽ observe, 

responsable documente, 

mŽdecine du travail suit 

Alcool Odeur, lenteur, 

incohŽrence 

Retirer responsabilitŽ 

client, alerter 

responsable 

Responsable Žvalue, 

mŽdecin du travail 

conseille 

Stress et 

Žpuisement 

IrritabilitŽ, erreurs, 

fatigue intense 

Proposer pause, 

rŽorganiser planning 

Coll•gue soutient, 

responsable ajuste 

planning 

  

Ces rep•res t'aident ˆ agir vite et en conformitŽ a vec les obligations lŽgales et la santŽ 

des clients et de l'Žquipe. 

  

Action FrŽquence Indicateur 

DŽsinfection des postes Apr•s chaque client Taux de conformitŽ 100% 

AŽration du salon 2 fois par jour DurŽe totale 20 minutes 

Brief santŽ Žquipe 1 fois par semaine Nombre d'actions dŽcidŽes 

Signalement au DUER Au besoin Fiche signalement complŽtŽe 

  

 

Une bonne hygi•ne de vie conditionne ton efficacitŽ  en salon. Vise 7 ˆ 9 heures de 

sommeil, bois 1,5 ˆ 2 litres d'eau et choisis des e ncas protŽinŽs. Adopte une posture 

correcte, change souvent de position et respecte un e hygi•ne stricte. 

Points clŽs : 

¥! Sommeil, alimentation, posture  pour garder Žnergie et concentration. 

¥! Organisation la veille  de tes outils, gourde et encas. 

¥! RŽflexes face aux addictions  : observer, noter, alerter le responsable. 



¥! R™le de la mŽdecine du travail  pour suivi et amŽnagements. 

Tabac, alcool et cannabis augmentent les risques sa nitaires et les incidents. En cas 

de doute, observe, note les faits, alerte le respon sable et oriente vers la mŽdecine 

du travail. DŽsinfection, aŽration rŽguli•re et bri efs santŽ prot•gent ton Žquilibre, 

l'Žquipe et les clients. 

 !  



Chapitre 2 :  PrŽvention des risques au travail 
  

 1.   Identifier les risques : 
  

Risques chimiques :  

Les teintures, les dŽcapants et certains sprays con tiennent des agents irritants ou 

allerg•nes. L'exposition rŽpŽtŽe provoque souvent d es dermatites ou des troubles 

respiratoires sans protection adaptŽe et ventilatio n efficace. 

  

Risques physiques :  

Chutes, coupures et bržlures surviennent souvent en  salon, notamment lors du stockage 

mal placŽ d'appareils chauds ou de ciseaux. La vigi lance et le rangement immŽdiat 

rŽduisent ces accidents simples mais frŽquents. 

  

Risques ergonomiques :  

Postures prolongŽes, gestes rŽpŽtitifs et positions  courbŽes favorisent les troubles 

musculo-squelettiques. Ces TMS sont la premi•re cau se d'arr•t de travail chez les mŽtiers 

de proximitŽ si on ne corrige pas les gestes. 

  

Risques psychosociaux :  

Stress, pression commerciale ou conflits d'Žquipe p euvent impacter ta concentration et 

accro”tre les accidents. RepŽrer les signes permet d'agir avant que la situation ne 

s'aggrave au quotidien. 

  

Exemple d'identification d'un risque :  

En observant un poste, note les produits utilisŽs, la durŽe d'exposition, la frŽquence des 

gestes et la ventilation. Cette checklist rapide pe rmet d'identifier 3 ˆ 5 actions prioritaires 

ˆ mettre en place. 

  

 2.   Mesures de prŽvention et obligations : 
  

Obligations de l'employeur :  

L'employeur doit Žvaluer les risques, mettre en pla ce des actions correctives et fournir les 

moyens de protection. La prŽvention inclut la forma tion initiale et des remises ˆ niveau 

rŽguli•res, au moins une fois par an. 

  

ƒquipements de protection individuel :  

Gants nitrile, lunettes de protection et tabliers i mpermŽables sont courants. Leur bon 

choix dŽpend de la fiche de donnŽes sŽcuritŽ du pro duit, et leur usage doit •tre 

systŽmatique pour rŽduire les risques chimiques. 

  

Formation et information :  

Informer l'Žquipe sur les gestes ˆ risque, les fich es produits et l'usage du matŽriel est 

essentiel. Un point de 15 ˆ 30 minutes hebdomadaire  aide ˆ maintenir les bonnes 

pratiques en pŽriode de forte activitŽ. 



  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : salon de 4 personnes avec 20 colorations  par semaine. ƒtapes : audit produit 1 

jour, formation d'Žquipe 2 heures, installation d'u ne hotte locale. RŽsultat : diminution de 

50% des incidents cutanŽs en 6 mois. Livrable atten du : rapport d'audit chiffrŽ et plan 

d'action en 3 points. 

  

 
  

Type de 

risque 
Action prioritaire Responsable Indicateur 

Chimique Fiches de donnŽes, gants, 

ventilation 

Employeur / 

responsable 

technique 

Nombre d'incidents 

mensuels 

Ergonomique Ajustement hauteur si•ge, 

pause 5 min toutes les 

heures 

SalariŽ / 

responsable 

Taux d'absentŽisme 

trimestriel 

Physique Rangement, entretien 

matŽriel, formation gestes 

sžrs 

ƒquipe Nombre d'accidents 

avec arr•t 

  

 3.   Gestes d'urgence, signalement et suivi : 
  

Gestes d'urgence :  



En cas de coupure ou bržlure, arr•te le saignement,  rince abondamment ˆ l'eau et 

couvre. Pour une projection chimique dans l'Ïil, ri nce pendant au moins 15 minutes et 

consulte rapidement un professionnel de santŽ. 

  

Signalement et tra•abilitŽ :  

Tout accident, m•me sans blessure, doit •tre consig nŽ dans le registre et remontŽ ˆ 

l'employeur. Le suivi permet d'identifier une cause  rŽpŽtŽe et de mettre en place une 

mesure corrective durable. 

  

Indicateurs et prŽvention continue :  

Suivre le nombre d'incidents mensuels, la frŽquence  des formations et l'Žtat des 

Žquipements permet d'Žvaluer l'efficacitŽ des actio ns. Un tableau de bord simple, mis ˆ 

jour chaque mois, suffit souvent. 

  

Exemple d'organisation d'une remontŽe :  

ProcŽdure : dŽclaration immŽdiate, fiche d'incident  remplie en 10 minutes, rŽunion 

hebdomadaire pour actions. DŽlai de correction norm alisŽ : 7 jours pour mesures simples, 

30 jours pour actions techniques majeures. 

  

Check-list opŽrationnelle sur le terrain :  

¥! VŽrifie les fiches de donnŽes pour chaque produit u tilisŽ 

¥! Porte des gants et lunettes lors des mŽlanges et ap plications chimiques 

¥! Range les outils tranchants apr•s chaque utilisatio n 

¥! Fais une pause de 5 minutes toutes les heures pour changer de posture 

¥! Signale et consigne tout incident dans le registre d•s que possible 

  

 

En salon, tu dois identifier rapidement les risques  chimiques, physiques, 

ergonomiques et psychosociaux pour limiter irritati ons, accidents simples et TMS 

responsables d'arr•ts de travail. 

L'employeur Žvalue les dangers, fournit des Žquipements de protection adaptŽs  et 

assure une formation rŽguli•re pour amŽliorer les g estes et l'organisation du poste. 

¥! Applique une checklist poste pour repŽrer produits,  durŽe d'exposition, 

gestes rŽpŽtŽs et ventilation. 

¥! Utilise systŽmatiquement gants, lunettes et tablier , en suivant les fiches 

de donnŽes de sŽcuritŽ. 

¥! Mets en place un suivi rŽgulier des incidents , avec registre, tableau de 

bord mensuel et actions correctives rapides. 

Ces rŽflexes construisent une culture de prŽvention  dans le salon, prot•gent ta 

santŽ, rassurent l'Žquipe et rŽduisent durablement les accidents du travail. 



 !  



Chapitre 3 :  Environnement et dŽveloppement durable 
  

 1.   Gestion des dŽchets et produits chimiques : 
  

Identifier les types de dŽchets :  

Dans un salon, tu trouveras dŽchets dangereux, prod uits chimiques, emballages et 

cheveux. Il faut les distinguer pour les traiter co rrectement et respecter les r•gles. C'est 

aussi utile pour rŽduire les cožts de collecte. 

  

Tri et stockage sŽcurisŽs :  

PrŽvois des contenants ŽtiquetŽs et fermŽs, retire les restes de produits dans leurs flacons 

d'origine quand c'est possible, et garde une fiche de donnŽes de sŽcuritŽ pour chaque 

produit utilisŽ en salon. 

  

Collecte et tra•abilitŽ :  

Consigne chaque enl•vement dans un registre simple,  note la quantitŽ en litres ou kilos, la 

date et l'entreprise de collecte. Cela prouve ta co nformitŽ et t'aide ˆ suivre les volumes 

sur 12 mois. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Dans un salon de 3 postes, on a mis un bac dŽdiŽ po ur solvants et un contrat trimestriel 

avec un collecteur, rŽduisant les dŽchets dangereux  de 35 pour cent en 6 mois. 

  

 2.   ƒconomie d'Žnergie et d'eau : 
  

RŽduire la consommation d'eau :  

Installe des mousseurs et limite les rin•ages inuti les, sens les clients quand un seul 

rin•age suffit. Tu peux Žconomiser jusqu'ˆ 30 pour cent d'eau sur certains gestes si tu es 

rigoureux. 

  

Ma”triser l'Žnergie :  

Choisis des appareils Žconomes, Žteins toujours s•c he-cheveux et plaques entre deux 

usages, et fais des relevŽs mensuels pour repŽrer l es pics de consommation et les rŽduire. 

  

Suivi et indicateurs :  

Note la consommation mensuelle d'eau et d'Žlectrici tŽ, compare sur 6 mois, et cible une 

baisse de 5 pour cent par semestre. Ces chiffres se rvent pour ton dossier de stage ou ton 

audit interne. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Un salon a installŽ mousseurs et minuteries, la fac ture d'eau a diminuŽ de 18 pour cent en 

4 mois, soit environ 200 euros d'Žconomies annuelle s. 

  

 3.   Achats responsables et communication durable : 
  



SŽlection des produits :  

PrivilŽgie formats rechargeables, emballages recycl ables et labels reconnus. Acheter 

mieux peut cožter 5 ˆ 15 pour cent de plus, mais rŽ duit les dŽchets et attire une client•le 

sensible ˆ l'environnement. 

  

Informer les clients :  

Affiche tes pratiques durables, propose des gestes simples ˆ la sortie et explique pourquoi 

tu utilises certains produits. La transparence renf orce la fidŽlitŽ et peut augmenter la 

vente de produits Žco responsables. 

  

Actions et mesures :  

Planifie une revue d'achat tous les 6 mois, mesure la part des produits Žco labellisŽs et 

fixe un objectif rŽaliste, par exemple 40 pour cent  de produits responsables en un an. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Lors d'un stage, j'ai remplacŽ 10 flacons jetables par 2 recharges professionnelles, 

rŽduisant les emballages de 80 pour cent et Žconomi sant 150 euros par an pour le salon. 

  

ƒlŽment Danger ou impact Action opŽrationnelle 

Produits chimiques Contamination, risque 

pour la santŽ 

Stockage fermŽ, FDS disponibles, 

collecte spŽcialisŽe 

Cheveux et dŽchets 

organiques 

Obstruction des 

canalisations, biodŽchets 

Bac dŽdiŽ, compostage local si 

possible, enl•vement hebdomadaire 

Emballages 

plastiques 

DŽchets non recyclŽs Tri sŽlectif, privilŽgier recharges, 

collecte mensuelle 

  

Mini cas concret - rŽduction des dŽchets dangereux : 

Contexte : salon de 4 postes produisant 120 litres par an de dŽchets dangereux, pas de tri 

prŽcis. ƒtapes : audit de 2 jours, formation de 1 h eure du personnel, installation de 2 bacs 

et contrat trimestriel avec un collecteur agrŽŽ. 

  



 
  

RŽsultat : baisse des volumes de dŽchets dangereux de 45 pour cent la premi•re annŽe, 

cožt de collecte rŽduit de 25 pour cent, satisfacti on client amŽliorŽe. 

  

Livrable attendu : fiche procŽdure d'une page, regi stre des enl•vements mensuels et 

contrat de collecte signŽ, avec volumes trimestriel s notŽs en litres. 

  

Check-list opŽrationnelle pour le salon :  

¥! Installer un bac ŽtiquetŽ pour produits dangereux e t un autre pour 

recyclables. 

¥! Tenir un registre mensuel des volumes de dŽchets en  litres ou kilos. 

¥! Programmer une formation courte de 30 minutes pour le personnel sur le tri. 

¥! Choisir au moins 20 pour cent de produits rechargea bles dans les 6 mois. 

¥! Contrat de collecte avec enl•vement trimestriel pou r dŽchets dangereux. 

  

 

Dans le salon, l'objectif est de limiter ton impact  tout en restant conforme. 

¥! Distinguer dŽchets dangereux, emballages et cheveux  pour les 

stocker en bacs ŽtiquetŽs et tracŽs dans un registr e. 

¥! SŽcuriser les produits chimiques utilisŽs  avec stockage fermŽ, FDS 

disponibles et collecte spŽcialisŽe. 

¥! RŽduire la consommation gr‰ce ˆ mousseurs, appareils Žconomes  et 

suivi mensuel eau-ŽlectricitŽ avec objectifs de bai sse. 



¥! Adopter des achats responsables et transparents  formats 

rechargeables, Žco labels, communication claire aux  clients. 

En appliquant ces actions simples et mesurŽes, tu d iminues les dŽchets, ma”trises 

tes cožts et renforces l'image Žcoresponsable de to n salon aupr•s de ta client•le. 

 !  



Langue vivante A (Anglais) 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure , la mati•re Langue vivante A (Anglais)  te permet d'apprendre un 

anglais utile pour accueillir, conseiller et encais ser des clients en contexte professionnel. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l' Žpreuve de langue vivante A  du bac pro, notŽe sur 20 avec un 

coefficient 2 , commune ˆ toutes les spŽcialitŽs, y compris la co iffure. Hors voie scolaire, 

l'Žpreuve se dŽroule en examen final, avec partie Ž crite et partie orale en fin de formation. 

  

En voie scolaire, l'anglais est ŽvaluŽ en contr™le en cours de formation  avec 2 situations 

notŽes : Une Žpreuve Žcrite sur table  d'environ 1 heure et un court oral individuel  

d'environ 10 minutes. Beaucoup de camarades trouven t que cette partie ressemble ˆ un 

vrai entretien client. 

  

Conseil :  

La mati•re Langue vivante A (Anglais)  demande de la rŽgularitŽ. PrŽvois au moins 3 

sŽances courtes  par semaine pour Žcouter, lire et revoir le vocabu laire du salon. 

  

Pour t'organiser, note les expressions utiles et te ste-toi rŽguli•rement. Les idŽes suivantes 

aident beaucoup en Bac Pro Coiffure (MŽtiers de la Coiffure). 

¥! Regarder 2 ou 3 vidŽos de coiffure en anglais par s emaine et noter quelques 

phrases clŽs 

¥! PrŽparer des fiches clients en anglais avec service s, prix et 2 ou 3 conseils 

rapides 

¥! Jouer avec un camarade des dialogues coiffeur clien t en te chronomŽtrant 5 

minutes 
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Chapitre 1 :  ComprŽhension orale de dialogues simples 
  

 1.   Comprendre les Žchanges basiques : 
  

RepŽrer l'intention et les informations clŽs :  

Lorsque tu Žcoutes, cible les mots utiles comme ren dez-vous, prix, durŽe et coupe. 

Concentre-toi sur les questions et les rŽponses, ce la rŽduit les malentendus en salon. 

  

Signaux sonores et mots rep•res :  

Les mots comme "hello", "appointment", "price" sont  souvent rŽpŽtŽs, ils donnent le sens 

global. Note au moins 3 mots par prise de parole po ur te repŽrer rapidement. 

  

Mini-dialogue accueil client :  

Client: "Hello, I'd like a haircut." (Bonjour, je v oudrais une coupe.) 

Coiffeur: "Do you want a trim or a new style?" (Sou haitez-vous une retouche ou un 

nouveau style?) 

  

Exemple d'accueil au tŽlŽphone :  

Hi, this is Salon Green, do you have an appointment ? (Bonjour, ici Salon Green, avez-vous 

un rendez-vous?) 

  

Phrase en anglais Traduction en fran•ais 

Hello, how can I help you? Bonjour, comment puis-je vous aider? 

I would like a haircut Je voudrais une coupe 

How much does it cost? Combien cela cožte-t-il? 

Do you have any allergies? Avez-vous des allergies? 

Would you like a wash? Souhaitez-vous un shampooing? 

See you at 3 pm Ë tout ˆ l'heure ˆ 15h 

Short back and sides Court derri•re et sur les c™tŽs 

  

Pourquoi Žcouter les mots-clŽs ?  

En salon, 2 ˆ 3 mots clŽs suffisent souvent pour co mprendre la demande du client, tu 

gagnes du temps et tu Žvites une erreur de coupe ou  de couleur. 

  

 2.   StratŽgies et mise en pratique : 
  

Techniques d'entra”nement :  

Pratique 15 minutes par jour d'Žcoute active, 3 foi s par semaine fais-toi corriger par un 

camarade, enregistre 1 conversation de 2 minutes po ur t'amŽliorer progressivement. 

  



ƒcouter en contexte professionnel :  

Simule 1 accueil client chaque semaine en anglais, reproduis 4 situations : prise de 

rendez-vous, consultation, paiement et remerciement , cela renforce ta fluiditŽ orale. 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Dire "I want cut" au lieu de "I want a haircut" (Er reur anglaise : phrase 

incompl•te, Version correcte fran•aise : Je veux un e coupe) 

¥! Confondre "wash" et "wash-out" (Erreur anglaise : m ot mal utilisŽ, Version 

correcte fran•aise : Shampooing versus rin•age) 

¥! Oublier de reformuler la demande (Erreur anglaise :  pas de vŽrification, 

Version correcte fran•aise : Toujours reformuler po ur confirmer) 

Exemple d'entra”nement guidŽ :  

Listen to a 1 minute salon dialogue and note 5 keyw ords you heard, then translate them 

into French. (ƒcoute un dialogue d'une minute et no te 5 mots clŽs, puis traduis-les en 

fran•ais.) 

  

Cas concret : simulation d'accueil en salon :  

Contexte : stage en salon, 1 Žtudiant rŽalise 10 si mulations sur 2 semaines avec clients 

fictifs pour amŽliorer la comprŽhension et rŽduire les erreurs. 

  

ƒtapes : prŽparer 6 phrases clŽ, jouer 10 fois la s imulation, chronomŽtrer chaque Žchange 

en 2 minutes, corriger 3 erreurs par simulation. 

  

RŽsultat : hausse de 50% de la comprŽhension client  en 2 semaines, objectif atteint 

lorsque 8 sur 10 simulations sont correctes. Livrab le attendu : script bilingue de 6 lignes et 

enregistrement audio de 2 minutes. 

  

Check-list opŽrationnelle Action concr•te 

ƒcoute active Capter 3 mots clŽs par prise de parole 

Reformuler RŽsumer la demande en 1 phrase 

VŽrifier le tarif Dire le prix et demander confirmation 

Confirmer le rendez-vous Donner heure et durŽe estimŽe 

  

Conseils de terrain :  

En stage, note systŽmatiquement 2 informations esse ntielles par client, garde un carnet et 

relis-le 10 minutes avant ta journŽe, cela Žvite 70 % des oublis selon mon expŽrience. 

  

Exemple d'astuce rapide :  

Say "So you want a trim, right?" (Tu veux une retou che, c'est bien •a?) pour confirmer la 

demande et Žviter les erreurs de coupe. 

  



 

Ce chapitre t'apprend ˆ comprendre des dialogues simples en salon  en anglais en 

te concentrant sur quelques mots clŽs. 

¥! Rep•re au moins 3 mots importants  par prise de parole (hello, 

appointment, price, haircut) pour saisir l'essentie l. 

¥! Utilise un mini dialogue type  pour l'accueil et le tŽlŽphone, puis 

reformule toujours la demande du client. 

¥! Pratique une Žcoute active rŽguli•re  : 15 minutes par jour, simulations 

de rendez-vous, consultation, paiement et remerciem ent. 

¥! ƒvite les erreurs frŽquentes en vŽrifiant vocabulai re (wash vs wash-

out), prix, heure et durŽe du rendez-vous. 

En appliquant ces stratŽgies simples, tu gagnes en confiance, tu rŽduis les 

malentendus avec les clients et tu amŽliores vite t a comprŽhension orale en 

contexte professionnel. 

 !  



Chapitre 2 :  ComprŽhension de textes courts 
  

 1.   Comprendre le type de texte : 
  

Identifier la nature du texte :  

Pour comprendre un texte court, commence par identi fier sa nature: consigne, message 

publicitaire, fiche produit ou note client. Cela te  donne dŽjˆ le bon niveau d'attention et 

d'information. 

  

RepŽrer le public et l'objectif :  

Regarde qui parle et pourquoi. Un message commercia l vise ˆ vendre, une note interne 

informe, une fiche technique dŽcrit. Ces indices t' aident ˆ prŽdire le vocabulaire attendu 

et les informations clŽs. 

  

Exemple d'annonce de promotion :  

Sur cette annonce "New summer haircut offer, 20% of f" (Nouvelle offre coupe d'ŽtŽ, 20% de 

rŽduction), tu reconnais vite l'objectif commercial  et le public visŽ, donc lecture rapide et 

ciblŽe. 

  

 2.   StratŽgies de lecture active : 
  

Lire pour l'information :  

Adopte d'abord le survol en 30 secondes, lis les ti tres, premi•res lignes et mots en gras. 

Cela te donne 60 ˆ 90% de ce que contient le texte court, utile en examen ou au salon. 

  

RepŽrer les mots clŽs :  

Cherche verbes, chiffres, dates, noms propres, et m ots rŽpŽtŽs. Ils sont souvent les indices 

qui portent l'information principale, surtout pour comprendre une consigne ou un rendez-

vous client. 

  

Astuce lecture rapide :  

Utilise un surligneur pour marquer 3 mots clŽs par texte, cela rŽduit le temps de repŽrage 

ˆ environ 1 minute par texte et amŽliore ta comprŽh ension en stage. 

  

Phrase en anglais Traduction en fran•ais 

Hello, how can I help you? Bonjour, comment puis-je vous aider ? 

I would like a trim, please. Je voudrais une coupe d'entretien, s'il vous pla”t.  

Short layers on top, please. Des couches courtes sur le dessus, s'il te pla”t. 

Do you color your hair? Te teintes-tu les cheveux ? 

Price with wash and blow-dry? Prix avec shampooing et brushing ? 

Appointment at 3 pm confirmed. Rendez-vous ˆ 15h confirmŽ. 



New summer haircut offer, 20% off. Nouvelle offre coupe d'ŽtŽ, 20% de rŽduction. 

  

 3.   ComprŽhension prŽcise et vŽrification : 
  

InterprŽter le sens :  

Apr•s repŽrage, lis attentivement pour relier les Ž lŽments, surtout les pronoms et les 

connecteurs. Ces petits mots modifient souvent le s ens global d'une phrase courte, ˆ ne 

pas nŽgliger en examen. 

  

VŽrifier avec le contexte :  

Si un mot te surprend, regarde la phrase prŽcŽdente  et suivante. Le contexte permet 

souvent de dŽduire le sens d'un mot inconnu sans di ctionnaire, pratique en 15 ˆ 30 

secondes. 

  

Exemple de mini cas :  

Contexte : Un client Žcrit en anglais une note de 4 0 mots pour dŽcrire sa coiffure 

souhaitŽe apr•s un rendez-vous tardif, tu dois comp rendre et prŽparer le matŽriel en 10 

minutes. 

¥! Lire la note en 1 passage pour repŽrer 3 mots clŽs.  

¥! Relire pour confirmer les dŽtails et noter 4 exigen ces techniques. 

¥! PrŽparer 3 produits et 2 outils en 10 minutes avant  le client. 

RŽsultat : Tu identifies 4 exigences, prŽpares 3 pr oduits et gagnes 8 minutes sur la 

prŽparation, le client valide la coupe. Livrable : un rŽsumŽ anglais de 30 mots listant 3 

points clŽs. 

  

Petite anecdote, en stage j'ai mal lu une note et j 'ai coupŽ 2 centim•tres en trop, depuis 

j'ai pris l'habitude d'Žcrire un rŽsumŽ de 2 phrase s pour Žviter l'erreur. 

  

Exemple de dialogue bref :  

"Can you do a layered cut, please?" (Peux-tu faire une coupe en couches, s'il te pla”t?) 

"Yes, short layers on top, length at ears." (Oui, d es couches courtes sur le dessus, longueur 

aux oreilles.) 

  

T‰che Pourquoi Temps estimŽ 

Lire le titre et la premi•re phrase Donne l'idŽe gŽnŽrale 30 secondes 

RepŽrer 3 mots clŽs Cible l'information utile 1 minute 

Relire pour confirmer ƒvite les erreurs 2 minutes 

ƒcrire un rŽsumŽ 1 paragraphe Livrable pour le coiffeur 2 ˆ 3 minutes 

VŽrifier la comprŽhension avec le client Confirme les attentes 1 minute 



  

 

Commence par identifier le type de texte court  et le public visŽ pour ajuster ton 

attention et anticiper le vocabulaire utile. 

¥! Survole: titre, premi•re phrase, mots en valeur pou r obtenir l' idŽe 

gŽnŽrale rapide . 

¥! Rep•re chiffres, dates, verbes importants et 3 mots  clŽs en les 

surlignant. 

¥! Relis en suivant pronoms et connecteurs pour Žviter  les contresens. 

¥! Utilise le contexte avant et apr•s  pour dŽduire un mot inconnu et 

sŽcuriser la consigne. 

Transforme ensuite l'essentiel en un court rŽsumŽ Žcrit  ˆ valider avec le client. 

Cette routine limite les erreurs et te fait gagner du temps en situation pro. 

 !  



Chapitre 3 :  Expression orale en situation professionnelle 
  

 1.   S'exprimer clairement avec le client : 
  

Accueil et prŽsentation :  

Commence toujours par un salut court, ton prŽnom et  ta fonction. Visuellement, un sourire 

et un contact visuel durent 2 ˆ 3 secondes, puis en cha”ne la question d'usage pour 

conna”tre la demande du client. 

  

Questionner pour comprendre :  

Pose 3 ˆ 5 questions fermŽes et ouvertes pour clari fier la coupe, la couleur ou les allergies. 

Note les rŽponses pendant 30 ˆ 60 secondes pour Žvi ter les erreurs techniques et montrer 

ton professionnalisme. 

  

Exemple d'ouverture :  

"Hello, I'm Emma, I'll be your stylist today" (Bonj our, je suis Emma, je serai ta coiffeuse 

aujourd'hui). Cette phrase instaure confiance en mo ins de 5 secondes. 

  

English phrase Traduction fran•aise 

Hello, how can I help you today? Bonjour, comment puis-je vous aider 

aujourd'hui? 

Do you have any allergies? As-tu des allergies? 

How short would you like it? Combien de centim•tres veux-tu raccourcir? 

Would you like a wash now? Souhaites-tu un shampoing maintenant? 

I recommend this colour for your skin 

tone 

Je recommande cette couleur pour ton teint 

  

 2.   Conseiller et argumenter en anglais : 
  

PrŽsenter des options :  

Donne 2 ˆ 3 options simples, avec avantages et inco nvŽnients en une phrase chacune. 

Utilise des mots-clŽs comme "easy", "low maintenanc e", "fresh look" et traduis-les pour le 

client si nŽcessaire. 

  

RŽpondre aux objections :  

Accueille l'objection, reformule en une phrase et o ffre une solution concr•te. Par exemple, 

proposer une patine si la couleur est trop vive, ou  un traitement si les cheveux sont 

ab”mŽs. 

  

Exemple d'argumentation :  



"This low maintenance cut grows out nicely" (Cette coupe demande peu d'entretien et 

repousse bien). Phrase courte, explicite, utile en 10 ˆ 20 secondes. 

  

 3.   GŽrer les situations difficiles et formaliser un livrable : 
  

GŽrer une insatisfaction :  

ƒcoute 30 ˆ 60 secondes, reformule le probl•me, pro pose 1 solution immŽdiate et un suivi. 

Toujours proposer une retouche gratuite ou un rende z-vous sous 7 jours si possible. 

  

Livrable attendu en situation de stage :  

RŽalise une fiche client bilingue, 1 enregistrement  audio de 2 minutes de consultation, et 

une courte note de 100 ˆ 150 mots dŽcrivant la dŽci sion technique prise. C'est ton livrable 

ˆ prŽsenter au tuteur. 

  

Exemple de gestion de rŽclamation :  

"I understand you're not satisfied, I can adjust it  for you now" (Je comprends que tu n'es 

pas satisfait, je peux ajuster cela tout de suite).  Propose ensuite un crŽneau dans les 48 

heures. 

  

Astuce de stage :  

En entretien, garde une fiche papier avec 5 mots an glais clŽs et leur traduction, cela Žvite 

80% des hŽsitations lors d'une consultation pratiqu e. 

  

Mauvaise formulation en 

anglais 
Version correcte en fran•ais 

You want short? (ton sans 

verbe auxiliaire) 

Veux-tu une coupe plus courte? (Formule compl•te et  

polie) 

This colour maybe good. 

(vague) 

Cette couleur conviendrait ˆ ton teint parce que...  

(prŽcise le raisonnement) 

Wash now? (trop direct) Souhaites-tu que je te lave les cheveux maintenant?  

(formulation compl•te) 

  

Checklist 

opŽrationnelle 
Action 

Avant la consultation PrŽpare 5 phrases clŽs et le matŽriel en 5 minutes 

Pendant la consultation Pose 3 questions essentielles, note les rŽponses 

Apr•s la prestation Propose un suivi sous 7 jours si besoin 

En stage Remets livrable: fiche client, enregistrement 2 min , note 100-

150 mots 

  



Mini cas concret :  

Contexte : un client anglophone demande une coupe e t une patine, durŽe estimŽe 60 

minutes, budget 50 euros. ƒtapes : 1 identifier la demande, 2 proposer 2 options, 3 rŽaliser 

la coupe, 4 finaliser et vŽrifier satisfaction. 

  

RŽsultat et livrable :  

RŽsultat : coupe rŽalisŽe en 60 minutes, satisfacti on client notŽe 9/10. Livrable attendu : 

audio consultation 2 minutes, fiche client bilingue  de 120 mots, photo avant/apr•s. 

PrŽsente ces ŽlŽments en PDF au tuteur. 

  

Mini dialogue type :  

"Hi, what would you like today?" (Salut, que souhai tes-tu aujourd'hui?) 

"I'd like a short cut, about 5 cm off, and a natura l colour" (Je voudrais une coupe courte, 

environ 5 cm en moins, et une couleur naturelle) 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Ne pas reformuler la demande, risquer de mal compre ndre et de couper trop 

court. 

¥! Parler trop vite en anglais, perdre le client, vise  des phrases courtes et claires. 

¥! Oublier d'Žcrire la fiche client bilingue, compliqu ant le suivi et la facturation. 

  

 

Pour une bonne expression orale en salon, commence par un salut, prŽnom, 

fonction , un sourire et 2 ˆ 3 secondes de contact visuel av ant de questionner le 

client. 

¥! Pose 3 ˆ 5 questions  ouvertes et fermŽes, note les infos pour sŽcuriser  

coupe, couleur et allergies. 

¥! PrŽsente 2 ou 3 options avec avantages et limites, en anglais simple 

puis, si besoin, en fran•ais. 

¥! GŽrer une insatisfaction  en Žcoutant, reformulant, puis en proposant 

retouche gratuite ou rendez-vous rapide. 

¥! PrŽpare ton livrable de stage  : fiche client bilingue, audio 2 minutes et 

note de 100 ˆ 150 mots. 

Entra”ne-toi avec quelques phrases types en anglais , parle lentement, reformule 

toujours la demande et documente chaque prestation pour rassurer le client et ton 

tuteur. 

 !  



Chapitre 4 :  RŽdaction de messages et courriels simples 
  

 1.   But et ton du message : 
  

Comprendre l'objet du message :  

Quand tu rŽdiges un message, dŽfinis d'abord son ob jectif prŽcis, prise de rendez-vous, 

confirmation ou information pratique. Cela Žvite de s Žchanges supplŽmentaires et te fait 

gagner environ 2 ˆ 3 minutes par client. 

  

Choisir le ton appropriŽ :  

Opte pour un ton simple, professionnel et chaleureu x, court et sans familiaritŽs excessives. 

Avec les clients, reste poli et direct, Žvite les a brŽviations confuses qui peuvent provoquer 

des malentendus en salon. 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Mauvais : "u ok for Tue?" - Correcte : "Are you ava ilable on Tuesday? (Es-tu 

disponible mardi?)" 

¥! Mauvais : "pls confirm" - Correcte : "Please confir m your appointment. (Merci 

de confirmer ton rendez-vous.)" 

¥! Mauvais : "See u" - Correcte : "See you on Friday a t 3pm. (Ë vendredi ˆ 15h.)" 

Exemple d'usage :  

Hi, I would like to book an appointment for a hairc ut on Friday at 3pm. (Bonjour, je voudrais 

prendre rendez-vous pour une coupe vendredi ˆ 15h.)  

  

 2.   Structure d'un courriel court : 
  

Salutation et objet :  

L'objet doit •tre court et clair, par exemple "Appo intment confirmation" ou "Haircut 

booking". La salutation peut rester neutre, "Hello"  suivi du prŽnom, surtout si tu connais 

dŽjˆ le client. 

  

Corps et formule de politesse :  

Commence par une ligne qui rappelle le contexte, in dique la demande ou l'information 

clŽ, puis termine par une formule polie et ton prŽn om. Ne dŽpasse pas 6 ˆ 8 lignes pour 

rester lisible. 

  

Astuce pratique :  

Keep it short, one idea per sentence, and include a  clear call to action like "Please 

confirm". (Garde le message court, une idŽe par phr ase, et ajoute un appel clair comme 

"Veuillez confirmer".) 

  

Phrase en anglais Traduction fran•aise 



Subject Objet 

Hello [Name] Bonjour [PrŽnom] 

Please confirm Veuillez confirmer 

Appointment on Rendez-vous le 

Best regards Cordialement 

Is this time okay? Cet horaire te convient-il ? 

Thank you Merci 

  

 3.   Mod•les, exercices et mise en pratique : 
  

Exemple de mod•le :  

Hello Anna, I confirm your haircut appointment on W ednesday at 10am. Please reply to 

confirm. Best, Paul. (Bonjour Anna, je confirme ton  rendez-vous coupe mercredi ˆ 10h. 

Merci de rŽpondre pour confirmer. Paul.) 

  

Exercice pratique :  

RŽdige en 10 minutes un message de 2 ˆ 4 phrases po ur confirmer un rendez-vous en 

anglais. Assure-toi d'inclure l'objet, le jour et l 'heure, et une demande explicite de 

confirmation. 

  

Exemple de dialogue :  

"Hi, is my appointment still on for today at 2pm?" (Bonjour, mon rendez-vous est-il toujours 

prŽvu aujourd'hui ˆ 14h?)"Yes, see you at 2pm, than k you." (Oui, ˆ 14h, merci.) 

  

Mini cas concret :  

Contexte: le salon doit confirmer 20 rendez-vous la  semaine prochaine pour rŽduire les 

no-shows de 30%. ƒtapes: rŽdiger message type, envo yer 24h avant, noter rŽponses. 

Livrable attendu: fichier Excel 20 lignes, colonnes  nom, date, statut. 

  



 
  

ƒtape Action rapide 

PrŽparer le message RŽdiger 2 ˆ 3 phrases claires 

Programmer l'envoi Envoyer 24 heures avant le rendez-vous 

Suivre les rŽponses Noter confirmŽ/non confirmŽ dans Excel 

Relancer si nŽcessaire Relancer apr•s 24 heures sans rŽponse 

  

 

DŽfinis l'objectif prŽcis de ton message (prise de rendez-vous, confirmation, info 

pratique) pour Žviter les allers-retours. 

Choisis un ton simple, professionnel et chaleureux,  sans abrŽviations ambigu‘s, et 

reste poli mais direct. 

Structure tes mails avec un objet clair, une saluta tion, un rappel du contexte, 

l'information clŽ puis une formule de politesse. 

Reste concis: 2 ˆ 4 phrases, une idŽe par phrase et  une demande explicite de 

confirmation. 

¥! But du message  dŽfini d•s le dŽbut pour gagner du temps. 

¥! Ton professionnel et chaleureux  adaptŽ au client, sans familiaritŽs 

excessives. 

¥! Message court et clair  avec horaire, date et appel ˆ confirmation. 



Avec ces rŽflexes, tu Žcris des messages efficaces en anglais qui sŽcurisent tes 

rendez-vous. 

 !  



Langue vivante B (Espagnol) 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro Coiffure  (MŽtiers de la Coiffure), la mati•re Langue vivante B (Espagnol)  

t'aide ˆ accueillir des clientes, comprendre des co nsignes et suivre des tendances beautŽ 

hispanophones en situation professionnelle. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une Žpreuve orale facultative  de langue vivante ˆ l'examen final, 

d'environ 20 minutes dont 5 de prŽparation, notŽe s ur 20 points . Les textes ne donnent 

pas de coefficient prŽcis, seuls les points au-dessus de 10  s'ajoutent ˆ ta moyenne. 

  

Conseil :  

La mati•re Langue vivante B (Espagnol)  devient facile si tu la relies ˆ la coiffure. Imag ine 

des sc•nes de salon, prŽpare des phrases types pour  accueillir et proposer un soin, puis 

rŽp•te-les, un camarade m'a dit que •a l'avait rass urŽ. 

  

Organise au moins 1 petite sŽance d'espagnol  par semaine, 20 minutes pour le 

vocabulaire puis 20 minutes pour l'oral avec un cam arade ou en te filmant, tu verras vite 

tes progr•s. 

¥! ƒcoute 5 minutes par jour des vidŽos coiffure en es pagnol 

¥! Apprends des expressions toutes faites  pour dŽcrire coupes, couleurs et 

soins 

Table des mati•res 
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Chapitre 1 :  Vocabulaire de la vie quotidienne 
  

 1.   Salutations et formules de base : 
  

Salutation et prŽsentation :  

Apprends des phrases courtes pour dire bonjour, te prŽsenter et demander le nom du 

client. Ces Žchanges durent souvent 1 ˆ 2 minutes e t instaurent tout de suite une relation 

de confiance. 

  

Remerciements et politesse :  

Utilise merci, por favor, perd—n pour montrer du re spect. Ces mots simples apaisent les 

clients, Žvitent les malentendus et amŽliorent ton image professionnelle pendant les 

rendez-vous chargŽs. 

  

Erreurs frŽquentes :  

ƒvite les traductions littŽrales qui sonnent faux, par exemple dire "Estoy caliente" au lieu de 

"Tengo calor", cela peut crŽer un malentendu et g•n er la conversation avec un client. 

  

Exemple d'accueil :  

Hola, soy Ana, Àc—mo te llamas? (Bonjour, je suis A na, comment tu t'appelles ?) Cette 

phrase te sert ˆ noter le nom du client et ˆ rempli r la fiche client sans perdre de temps. 

  

 2.   Vocabulaire utile au salon : 
  

Outils et produits :  

Connais les mots de base pour les outils et produit s, cela Žvite les gestes inutiles. Par 

exemple, demander el champœ ou el acondicionador ac cŽl•re le service et Žvite les 

erreurs de produit. 

  

Actions et commandes :  

Ma”trise quelques verbes essentiels comme cortar, l avar, peinar, te–ir, secar. Une phrase 

simple suffit pour clarifier la demande du client e t Žviter une coupe ou une couleur non 

dŽsirŽe. 

  

Espagnol Fran•ais 

Hola Bonjour 

Por favor S'il te pla”t 

Gracias Merci 

Tijeras Ciseaux 

Peine Peigne 

Champœ Shampoing 



Acondicionador Apr•s-shampoing 

Cortar Couper 

Secar SŽcher 

Te–ir Colorer 

Me gusta J'aime 

No quiero Je ne veux pas 

RŽvisez ce vocabulaire avant chaque service, en par ticulier si tu as 1 ˆ 2 clients 

hispanophones par jour en pŽriode de stage, cela Žv ite les erreurs de produit ou de 

technique. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: stage de 2 semaines visant ˆ accueillir 1 0 clients hispanophones. ƒtapes: 

prŽparer 15 phrases, pratiquer 20 minutes par jour,  utiliser fiches en salle. Ces actions 

facilitent la communication au quotidien. 

  

RŽsultat et livrable attendu: apr•s 2 semaines, obj ectif atteint de 80% de comprŽhension 

client, 10 fiches clients complŽtŽes. Livrable: 1 f iche A4 avec 15 expressions espagnoles 

traduites et exemples d'utilisation. 

  

Exemple de dialogue au salon :  

Cliente: Hola, Àme puedes lavar el cabello antes de  cortarlo? (Cliente: Bonjour, peux-tu me 

laver les cheveux avant de les couper ?) Coiffeur: S’, claro, Àprefieres agua caliente o fr’a? 

(Oui, bien sžr, prŽf•res-tu de l'eau chaude ou froi de ?) 

  

Checklist opŽrationnelle :  

Utilise cette mini liste avant chaque rendez-vous p our gagner du temps et Žviter les 

erreurs sur le terrain. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Accueil As-tu demandŽ le nom et la prŽfŽrence du client ? 

Vocabulaire Connais-tu le mot espagnol du produit demandŽ ? 

Validation As-tu reformulŽ la demande en espagnol pour vŽrific ation ? 

Fiche client As-tu notŽ allergies et prŽfŽrences sur la fiche ? 

  

 



Apprends quelques salutations et politesse  en espagnol pour te prŽsenter, 

demander le nom et installer la confiance. 

MŽmorise por favor, gracias, perd—n, Žvite les trad uctions littŽrales et rŽvise ce 

lexique avant chaque service. 

Concentre-toi sur le vocabulaire des outils , des produits et sur cinq verbes d'action 

essentiels  comme cortar, lavar, peinar, te–ir, secar. 

¥! PrŽpare une fiche A4 avec 15 expressions espagnoles  et leurs 

traductions. 

¥! En stage, pratique 20 minutes par jour pour mieux c omprendre tes 

clients. 

Ainsi, tu rassures et fidŽlises tes clients. 

 !  



Chapitre 2 :  ComprŽhension de dialogues courts 
  

 1.   Comprendre l'idŽe gŽnŽrale : 
  

RepŽrer le th•me :  

Commence par Žcouter ou lire le dialogue une premi• re fois pour saisir le sujet global, ne 

cherche pas tous les dŽtails immŽdiatement, concent re-toi sur l'intention principale et le 

contexte. 

  

Identifier le ton et l'attitude :  

ƒcoute si la voix est formelle, douce, pressŽe ou h Žsitante, le ton t'aide ˆ comprendre la 

situation, par exemple un client qui demande un ren dez-vous ou qui se plaint d'une 

coupe. 

  

Exemple d'Žcoute rapide :  

"ÀTienen cita para hoy?" (Avez-vous un rendez-vous pour aujourd'hui ?) Cette question te 

donne tout de suite le contexte salon et l'urgence Žventuelle. 

  

 2.   RepŽrer les dŽtails importants : 
  

Mots-clŽs ˆ noter :  

Identifie les mots liŽs au salon comme "corte", "la vado", "color" et aux chiffres comme 

horaires ou prix, ces mots orientent tes rŽponses e t Žvitent les erreurs pratiques en 

client•le. 

  

Comprendre les chiffres et horaires :  

Les rendez-vous impliquent souvent des heures et de s durŽes, note "a las 10" ou "en 30 

minutos", cela Žvite de perdre 10 ˆ 20 minutes en s tage ˆ cause d'un malentendu. 

  

Exemple de dŽtail utile :  

"Quisiera un tinte ma–ana a las 9." (Je voudrais un e coloration demain ˆ 9 heures.) 

RepŽrer "ma–ana" et "9" suffit pour planifier le re ndez-vous. 

  

Phrase en espagnol Traduction en fran•ais 

ÀCu‡nto cuesta el corte? Combien cožte la coupe ? 

Necesito un lavado r‡pido J'ai besoin d'un shampooing rapide 

ÀA quŽ hora abre el sal—n? Ë quelle heure ouvre le salon ? 

Quisiera un corte corto Je voudrais une coupe courte 

Voy a reservar para ma–ana Je vais rŽserver pour demain 

ÀTiene alguna alergia? Avez-vous une allergie ? 



ÀPrefiere secarlo al aire? PrŽfŽrez-vous le sŽcher ˆ l'air libre ? 

ÀCu‡nto tiempo dura el servicio? Combien de temps dure le service ? 

  

 3.   RŽagir et rŽpondre : 
  

Formules courtes pour rŽpondre :  

Apprends 6 ˆ 8 rŽponses simples utiles en salon, pa r exemple accepter un rendez-vous, 

proposer un horaire, confirmer le prix, ces phrases te font gagner 1 ˆ 2 minutes par 

interaction. 

  

GŽrer une incomprŽhension :  

Si tu n'as pas compris, utilise "ÀPuede repetir, po r favor?" (Peux-tu rŽpŽter, s'il te pla”t ?) et 

reformule ce que tu as compris, cela Žvite les erre urs sur les prestations demandŽes. 

  

Exemple de mini-dialogue salon :  

"Cliente: ÀTienen cita libre a las 16?" (Cliente : Avez-vous un crŽneau libre ˆ 16 heures ?) "Tœ: 

S’, tenemos uno a las 16, Àprefiere lavado?" (Toi :  Oui, on a un crŽneau ˆ 16 heures, 

prŽf•res-tu un shampooing ?) 

  

Erreurs frŽquentes :  

Confonds souvent "cortar" et "peinar" peut entra”ne r une mauvaise prestation, Žvite les 

phrases approximatives en reformulant la demande du  client pour vŽrifier. 

¥! Mauvaise formulation espagnole: "Quiero peinar cort o". Correct en fran•ais: 

"Je voudrais une coupe courte". 

¥! Mauvaise formulation espagnole: "ÀCu‡nto tiempo?" s ans prŽcision. Correct 

en fran•ais: "Combien de temps dure le service ?" p our clarifier. 

¥! Mauvaise formulation espagnole: "Pelo mojado est‡ b ien". Correct en 

fran•ais: reformuler "Voulez-vous que je le s•che ? " pour confirmer. 

Mini cas concret :  

Contexte : Un salon re•oit une cliente pour une col oration rapide. ƒtapes : accueil, 

vŽrification allergie, estimation durŽe et prix, rŽ alisation en 40 minutes. RŽsultat : 

coloration rŽalisŽe, cliente satisfaite. Livrable a ttendu : ticket client avec prix 45 euros et 

durŽe 40 minutes. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

ƒcoute initiale Quel est le sujet principal du client ? 

Mots-clŽs Y a-t-il des termes techniques ou chiffres ? 

Confirmation As-tu reformulŽ la demande ? 



RŽponse courte Peux-tu rŽpondre en 1 phrase claire ? 

  

Astuce de stage :  

Avant chaque prise de parole, respire 2 fois et prŽ pare une phrase courte en espagnol, 

par exemple "S’, tenemos a las 16" (Oui, nous avons  ˆ 16 heures), cela rŽduit le stress et 

Žvite les hŽsitations. 

  

Ressenti personnel :  

Ë mes dŽbuts, j'ai perdu 15 minutes lors d'un rende z-vous parce que je n'avais pas 

confirmŽ l'heure, depuis je reformule systŽmatiquem ent, •a change tout. 

  

 

Pour comprendre un dialogue de salon, commence par l'idŽe gŽnŽrale du client  et 

le ton de la voix. 

¥! Rep•re le th•me du rendez-vous , sans chercher tous les dŽtails d•s la 

premi•re Žcoute. 

¥! Note les mots-clŽs techniques et chiffres  liŽs aux services, prix et 

horaires. 

¥! PrŽpare quelques rŽponses courtes pour accepter, pr oposer ou 

confirmer un rendez-vous. 

¥! En cas de doute, demande de rŽpŽter puis reformule la demande pour 

Žviter les erreurs de prestation. 

Appuie-toi sur une petite check-list: sujet princip al, mots-clŽs, confirmation, 

rŽponse claire. Avec cette routine, tu gagnes du te mps, rassures le client et limites 

les malentendus. 

 !  



Chapitre 3 :  Expression orale simple et Žchanges basiques 
  

 1.   Se prŽsenter et accueillir le client : 
  

Saluer et se prŽsenter :  

Dans un salon, une salutation claire met le client ˆ l'aise, donne ton prŽnom et ta fonction, 

et ajoute une question simple pour engager la discu ssion. 

  

Poser des questions d'ouverture :  

Demande les prŽfŽrences du client en commen•ant par  des phrases courtes et ouvertes, 

cela Žvite les malentendus et montre que tu es atte ntif ˆ ses besoins. 

  

Adapter le registre :  

Utilise un ton professionnel mais convivial, Žvite le jargon technique inutile, et ajuste ton 

espagnol selon l'‰ge et le niveau linguistique du c lient. 

  

Exemple de salutation bilingue :  

Hola, soy Laura, Àc—mo est‡s? (Bonjour, je suis Lau ra, comment vas-tu ?) 

  

Exemple de phrase d'ouverture :  

ÀQuŽ estilo buscas hoy? (Quel style recherches-tu a ujourd'hui ?) 

  

 2.   Demander et clarifier les prŽfŽrences : 
  

VŽrifier les dŽtails essentiels :  

Confirme la longueur souhaitŽe, la coupe et les zon es prŽcises ˆ travailler, cela Žvite au 

moins 1 erreur sur 3 lors des coupes mal expliquŽes  en stage. 

  

Utiliser des questions fermŽes et ouvertes :  

Combine des questions fermŽes pour valider une opti on et des questions ouvertes pour 

laisser le client s'exprimer, cela facilite la pris e de dŽcision rapide. 

  

Reformuler pour confirmer :  

RŽp•te la demande en un rŽsumŽ court, cela rassure le client et te prot•ge d'une 

mauvaise interprŽtation de la demande initiale. 

  

Exemple d'Žchange pour la coupe :  

ÀQuieres cortar 3 cent’metros o menos? (Tu veux cou per 3 centim•tres ou moins ?) 

  

Exemple d'astuce :  

Si le client hŽsite, propose 2 options concr•tes, s ouvent il choisit la plus claire apr•s 30 ˆ 

60 secondes de rŽflexion. 

  

 3.   GŽrer les Žchanges basiques et situations courantes : 
  



Demander l'autorisation et expliquer les Žtapes :  

Avant de commencer, demande la permission et expliq ue bri•vement chaque Žtape, cela 

crŽe de la confiance et diminue l'anxiŽtŽ du client . 

  

GŽrer une rŽclamation simple :  

ƒcoute, excuse-toi bri•vement en cas d'erreur, prop ose une solution rapide et chiffrŽe, par 

exemple corriger la coupe en 15 ˆ 30 minutes sans s upplŽment. 

  

Proposer des services additionnels :  

Sugg•re un soin ou une petite retouche quand c'est pertinent, explique le bŽnŽfice en une 

phrase pour augmenter la vente moyenne de 10 ˆ 20% en client•le fid•le. 

  

Exemple de mini-dialogue accueil / demande :  

Cliente : Hola, quiero un corte moderno. (Cliente :  Bonjour, je veux une coupe moderne.) 

Toi : ÀPrefieres algo corto o mantener la longitud?  (Toi : Tu prŽf•res quelque chose de 

court ou garder la longueur ?) 

  

Exemple d'erreur frŽquente :  

Decir "ÀCorto poco?" (Dire "CoupŽ peu ?") est ambig u, prŽf•re "ÀQuieres cortar 3 

cent’metros o menos?" (Tu veux couper 3 centim•tres  ou moins ?). 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Decir "m‡s corto" sans prŽciser la longueur, utilis e "ÀCu‡nto quieres cortar, 3 

cent’metros?" (Dire "plus court" sans prŽcision, pr Žf•re "Tu veux couper 

combien, 3 centim•tres ?") 

¥! Utiliser tŽrminos tŽcnicos incomprŽhensibles, refor mule en mots simples 

pour que le client comprenne immŽdiatement. 

¥! Ne pas confirmer la demande, rŽp•te toujours la dem ande en une phrase 

courte avant de commencer. 

Mini cas concret :  

Contexte : Un client demande une coupe et une color ation express en 60 minutes pour un 

ŽvŽnement le soir, budget 45 euros. ƒtapes : consul tation 3 minutes, coupe 25 minutes, 

coloration rapide 25 minutes, finition 7 minutes. R Žsultat : coupe et couleur livrŽes en 60 

minutes, satisfaction client ŽvaluŽe 9 sur 10 lors du contr™le qualitŽ. Livrable attendu : 

ticket avec prestation dŽtaillŽe et durŽe exacte 60  minutes, montant 45 euros. 

  



 
  

Expression en espagnol Traduction en fran•ais 

Hola, tengo una cita a las 15:00 Bonjour, j'ai un rendez-vous ˆ 15:00 

Quiero cortar las puntas Je veux couper les pointes 

ÀLo dejamos as’? On laisse comme •a ? 

Necesito un peinado r‡pido J'ai besoin d'une coiffure rapide 

ÀPrefieres secarlo al natural? Tu prŽf•res le sŽcher naturellement ? 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

ƒtape Action 

Accueil Saluer, prŽsenter ton prŽnom, poser 1 question d'ou verture 

Consultation Valider longueur, produit ˆ utiliser, temps estimŽ 

Confirmation Reformuler la demande en une phrase 

ExŽcution Expliquer chaque Žtape et vŽrifier le confort du cl ient 

VŽrification finale Montrer le rŽsultat et demander la satisfaction 

  

Conseils de terrain :  



Pratique ces phrases clŽs 10 fois ˆ voix haute avan t ton service, note 5 variantes qui 

correspondent aux demandes courantes, et garde-les sur une fiche pr•s du poste pour 

gagner 2 ˆ 3 minutes par client. 

  

Erreurs frŽquentes comparŽes :  

¥! Mauvaise formulation en espagnol : "Cortar poco?" C orrect en fran•ais : "Tu 

veux couper 3 centim•tres?" 

¥! Mauvaise formulation en espagnol : "ÀMe gusta?" Cor rect en fran•ais : 

"PrŽfŽrez-vous ce style?" 

¥! Mauvaise formulation en espagnol : "No problem" san s traduction, prŽf•re "No 

hay problema" (Il n'y a pas de probl•me) puis refor mule en fran•ais si besoin. 

Exemple d'optimisation d'un processus de prise de r endez-vous :  

En salon, proposer 2 crŽneaux alternatifs augmente le taux de confirmation de 15%, et 

rŽduit les annulations de derni•re minute. Teste ce tte mŽthode 1 semaine pour mesurer 

l'effet. 

  

Ressenti personnel :  

Quand j'ai commencŽ en client•le, j'ai appris que r ŽpŽter la demande rŽduit les 

retouches, et •a m'a vraiment ŽvitŽ quelques heures  de stress en stage. 

  

 

Dans ce chapitre, tu apprends ˆ mener un accueil simple et professionnel  en 

espagnol: te prŽsenter, saluer et poser une questio n dÕouverture. 

¥! Utilise des questions ouvertes et fermŽes  pour prŽciser longueur, style 

et timing, puis reformuler la demande  avant de commencer. 

¥! Explique bri•vement chaque Žtape, demande toujours lÕautorisation et 

vŽrifie le confort du client. 

¥! Pour une rŽclamation, Žcoute, excuse-toi, propose u ne correction 

rapide et chiffrŽe. 

¥! Propose des services additionnels utiles, Žvite les  phrases floues et 

Žviter les termes techniques compliquŽs  incompris. 

En pratiquant les phrases types et en offrant 2 opt ions claires, par exemple pour la 

coupe ou le crŽneau, tu rŽduis les erreurs, gagnes du temps et amŽliores nettement 

la satisfaction du client. 

 !  



Langue vivante B (Allemand) 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure, la mati•re Langue vivante B Allemand  t'apprend ˆ comprendre et ˆ 

parler l'allemand du quotidien. Tu travailles l'Žco ute, de courts textes, l'Žcriture de 

messages simples et le vocabulaire du salon pour at teindre un niveau A2 plus  adaptŽ ˆ 

la coiffure. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve facultative de langue vivante  en allemand, un oral 

ponctuel en fin de Terminale, et non en CCF. Tu as une courte prŽparation puis environ 20 

minutes d'entretien , notŽ sur 20, seuls points au-dessus de 10 ajouten t des bonus. Un 

camarade a gagnŽ 3 points. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir Langue vivante B Allemand , commence par clarifier ton objectif : ætre ˆ l'ai se 

avec un client allemand, pas devenir bilingue. 

  

Organise-toi : 10 minutes par jour pour relire ton cours, Žcouter un audio et noter 3 

phrases utiles liŽes ˆ la coiffure. 

  

Avant l'oral, entra”ne-toi avec un camarade en joua nt des sc•nes coiffeur client et en 

t'enregistrant, cela rŽduit vraiment le stress. 
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Chapitre 1 :  Bases de grammaire et de vocabulaire 
  

 1.   Notions de grammaire essentielles : 
  

Articles et genre :  

En allemand, chaque nom a un genre dŽfini, der, die  ou das, il faut les apprendre avec le 

mot, ce qui Žvite beaucoup d'erreurs ˆ l'oral et ˆ l'Žcrit pendant les TP ou en stage. 

  

Exemple articles :  

Der Friseur (Le coiffeur), Die Schere (Le ciseau), Das Shampoo (Le shampooing). 

  

Conjugaison de base :  

Les verbes rŽguliers suivent des terminaisons simpl es au prŽsent, il faut ma”triser sein et 

haben, ce sont les deux verbes les plus utilisŽs po ur former des phrases compl•tes en 

italien ou en allemand. 

  

Exemple conjugaison :  

Ich bin mŸde (Je suis fatiguŽ), Du hast Zeit (Tu as  le temps), Er schneidet die Haare (Il 

coupe les cheveux). 

  

Pluriels et dŽclinaisons :  

Le pluriel allemand se forme de plusieurs fa•ons, m Žmorise les mod•les les plus 

frŽquents, cela t'Žvite de chercher en salon et •a fluidifie ta communication avec les 

clients Žtrangers. 

  

Allemand Fran•ais 

Sein ætre 

Haben Avoir 

Schneiden Couper 

Waschen Laver 

Fšhnen SŽcher 

KŠmmen Peigner 

FŠrben Teindre 

Beraten Conseiller 

Helfen Aider 

  

 2.   Vocabulaire professionnel et communication : 
  

Termes courants :  



Apprends le vocabulaire des outils et des services,  par exemple Schere, Kamm, FŠrben, 

ainsi tu gagnes 1 ˆ 2 minutes par interaction clien t et tu Žvites les confusions pendant le 

rendez-vous. 

  

Formules d'accueil et de politesse :  

Quelques phrases simples suffisent pour faire bonne  impression, rŽp•te-les ˆ voix haute 

avant les stages, tu verras que ta confiance augmen te et les clients se sentent compris. 

  

Exemple d'accueil :  

Guten Tag, wie kann ich Ihnen helfen? (Bonjour, com ment puis-je vous aider?) 

  

Exemple prise de rendez-vous :  

Haben Sie morgen um 10 Uhr Zeit? (Avez-vous du temp s demain ˆ 10 heures?) 

  

Mini dialogue salon :  

Client : Guten Morgen, ich mšchte die Haare schneid en lassen. (Bonjour, je voudrais me 

faire couper les cheveux.) 

Coiffeur : Gerne, wie kurz mšchten Sie es? (Avec pl aisir, ˆ quelle longueur 

souhaitez-vous?) 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Ich bin sie mŸde. (Incorrect) Ñ Ich bin mŸde (Je su is fatiguŽ). (La version 

allemande correcte se dit Ich bin mŸde.) 

¥! Du hast Zeit morgen? (Incorrect) Ñ Hast du morgen Z eit? (As-tu du temps 

demain?) 

¥! Ich mšchte schneiden Haare. (Incorrect) Ñ Ich mšcht e die Haare schneiden. 

(Je voudrais couper les cheveux.) 

Astuce stage :  

Note 10 mots techniques essentiels avant ton premie r jour en stage, rŽvise-les 5 minutes 

chaque matin, •a suffit pour •tre opŽrationnel et g agner en assurance. 

  

Mini cas concret : accueil d'un client allemand en salon :  

Contexte : un client arrive sans rendez-vous, il pa rle allemand. ƒtapes : saluer, poser 3 

questions clŽs, proposer un service et confirmer le  prix. RŽsultat : service effectuŽ en 30 

minutes, satisfaction client. Livrable attendu : fi che client remplie en allemand avec 5 

ŽlŽments (nom, type de service, longueur, produit u tilisŽ, prix). 

  

T‰che Pourquoi 

Saluer en allemand Instaurer confiance immŽdiate 

Poser 3 questions DŽfinir la prestation prŽcisŽment 

Confirmer le prix ƒviter les malentendus au paiement 



Noter la fiche client Suivi pour prochains rendez-vous 

  

Checklist rapide terrain :  

¥! Saluer en allemand, par exemple Guten Tag. 

¥! VŽrifier le service souhaitŽ, demander Mšchten Sie schneiden oder fŠrben? 

(Voulez-vous couper ou teindre?). 

¥! Donner le temps estimŽ, dire Es dauert etwa 30 Minu ten. (Cela prend environ 

30 minutes.). 

¥! Confirmer le prix, annoncer Der Preis betrŠgt 25 Eu ro. (Le prix est de 25 

euros.). 

¥! Remplir la fiche client en allemand, noter produits  et commentaires. 

  

 

Pour bien communiquer avec des clients allemands, m a”trise quelques bases 

ciblŽes. 

¥! Apprends les noms avec leurs articles der, die, das  pour Žviter les 

erreurs frŽquentes. 

¥! Conjugue correctement les verbes sein et haben  et quelques verbes 

du salon (schneiden, waschen, fŠrben...). 

¥! MŽmorise le vocabulaire des outils  et services pour gagner du temps 

en interaction. 

¥! Soigne les formules d'accueil, l'ordre des mots et Žvite les erreurs 

comme Ich bin sie mŸde. 

En stage, entra”ne-toi ˆ saluer, poser 2 ou 3 quest ions, annoncer durŽe et prix, puis 

remplir une fiche client simple en allemand. Quelqu es minutes de rŽvision 

quotidienne suffisent pour •tre ˆ l'aise. 

 !  



Chapitre 2 :  ComprŽhension de textes tr•s courts 
  

 1.   Identifier le type de texte : 
  

RepŽrer la nature du texte :  

Regarde d'abord combien de mots et quel format, SMS , panneau, note ou annonce. En 10 

ˆ 30 secondes tu choisis la bonne stratŽgie de lect ure et tu gagnes du temps en stage. 

  

Chercher les indices clŽs :  

Observe les dates, les heures, les prix et les verb es impŽratifs, ils te disent si c'est une 

consigne, une information ou une demande. Note 2 ˆ 4 mots importants avant de lire en 

entier. 

  

Exemple d'identification :  

Guten Morgen, haben Sie einen Termin um 14:00 Uhr? (Bonjour, avez-vous un rendez-vous 

ˆ 14h00 ?) Ceci te montre une question sur un rende z-vous et la prŽsence d'une heure. 

  

 2.   StratŽgies de lecture rapide : 
  

Lecture en diagonale :  

Balaye le texte pour repŽrer les mots-clŽs comme "T ermin", "Preis", "šffnen", "geschlossen". 

Cela prend 5 ˆ 15 secondes et te permet de comprend re l'idŽe gŽnŽrale sans tout 

traduire. 

  

Lire pour l'information utile :  

Pose-toi 3 questions simples : qui, quoi, quand. RŽ pondre ˆ ces 3 ŽlŽments suffit souvent 

pour agir correctement en salon et Žviter les erreu rs de service. 

  

Astuce de stage :  

Apprends 20 mots frŽquents liŽs au salon, tu compre ndras environ 70% des messages 

courts. Selon l'ONISEP, une base de vocabulaire cib lŽe accŽl•re la comprŽhension 

pratique. 

  

 3.   Mise en pratique professionnelle : 
  

Lire et rŽagir en situation :  

Quand un client laisse une note courte, lis-la, ref ormule mentalement en allemand simple, 

puis confirme en fran•ais. Cela Žvite les malentend us et te fait gagner 1 ˆ 2 minutes par 

cas. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : Un client Žcrit ÒKurzer Schnitt, bitteÓ sur un post-it. ƒtapes : lire, demander 

confirmation, rŽaliser coupe rapide en 20 minutes. RŽsultat : client satisfait, temps 

respectŽ. Livrable attendu : fiche client mise ˆ jo ur avec durŽe 20 minutes et prix payŽ 18 

! . 



  

Exemple de dialogue en salon :  

Hallo, ich mšchte nur die Spitzen schneiden. (Bonjo ur, je veux juste couper les pointes.) 

Kein Problem, das dauert ungefŠhr 20 Minuten. (Pas de probl•me, cela prendra environ 20 

minutes.) 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! ƒcrire Ç Ich mšchte schneiden È au lieu de Ç Ich mš chte nur die Spitzen 

schneiden È, cela crŽe une ambigu•tŽ sur l'ampleur de la coupe. 

¥! Confondre Ç offen È et Ç geschlossen È, tu peux rat er un rendez-vous si tu lis le 

contraire. 

¥! Ne pas noter l'heure Ç 14:00 È correctement, transf orme un 14 en 4 et tu perds 

un client. 

  

Phrase en allemand Traduction en fran•ais 

Guten Morgen Bonjour 

Haben Sie einen Termin? Avez-vous un rendez-vous ? 

Nur die Spitzen Juste les pointes 

Wie lange dauert das? Combien de temps cela dure ? 

Preis bitte Le prix s'il vous pla”t 

…ffnungszeiten Heures d'ouverture 

Geschlossen FermŽ 

  

En rŽpŽtant ces phrases, tu gagnes en confiance pou r lire et rŽpondre vite. Une petite 

victoire en stage, je m'en souviens encore la premi •re fois que j'ai confirmŽ un rendez-

vous en allemand. 

  

ƒtape Action pratique 

Lire en 30 secondes RepŽrer mots-clŽs et chiffres 

Noter 2 mots ƒcrire sur la fiche client 

Confirmer oralement RŽpŽter l'information au client 

Agir en 20 minutes Respecter le crŽneau et le prix 

VŽrifier la fiche Mettre ˆ jour pour la prochaine visite 

  



 

Apprends ˆ identifier vite le texte  en repŽrant format, nombre de mots, heure, prix 

et verbes impŽratifs pour choisir ta stratŽgie de l ecture. 

¥! Utilise une lecture en diagonale efficace  pour trouver qui, quoi, quand 

sans tout traduire. 

¥! MŽmorise environ 20 mots-clŽs salon  comme Termin, Preis, gešffnet, 

geschlossen pour comprendre la majoritŽ des message s. 

¥! En situation, lis la note, reformule en allemand si mple, puis confirme au 

client en fran•ais. 

¥! Fais attention aux heures et aux mots proches pour Žviter les 

malentendus clients  et les erreurs de rendez-vous. 

En t exer•ant sur des textes tr•s courts, tu gagnes  du temps, sŽcurises le service et 

prends confiance pour communiquer en allemand au sa lon. 

 !  



Chapitre 3 :  PrŽsentation orale de soi et de son activitŽ 
  

 1.   PrŽsenter son identitŽ et son r™le : 
  

Formules d'introduction :  

Commence par ton nom, ton r™le et ta formation en u ne phrase courte. PrŽpare 2 

versions, une tr•s courte de 20 ˆ 30 mots et une ve rsion dŽtaillŽe de 40 ˆ 60 mots. 

  

DurŽe et objectif :  

Vise un pitch d'accueil de 30 ˆ 45 secondes, clair et naturel. L'objectif est d'instaurer 

confiance, annoncer ce que tu fais et inviter ˆ pos er une question. 

  

Exemple de phrase d'accueil :  

"Guten Tag, ich hei§e Anna und ich bin Auszubildend e Friseurin im dritten Jahr." (Bonjour, 

je m'appelle Anna et je suis apprentie coiffeuse en  troisi•me annŽe.) 

  

Phrase en allemand Traduction en fran•ais 

Guten Tag, ich hei§e ... Bonjour, je m'appelle ... 

Ich bin Auszubildende Friseurin. Je suis apprentie coiffeuse. 

Ich spezialisiere mich auf Damenhaarschnitte. Je me spŽcialise en coupes femme. 

Wie kann ich Ihnen helfen? Comment puis-je vous aider ? 

Mšchten Sie einen Termin vereinbaren? Souhaitez-vous prendre rendez-vous ? 

Ich mache eine kurze Beratung. Je fais une br•ve consultation. 

Das dauert ungefŠhr 10 Minuten. Cela prend environ dix minutes. 

Der Preis betrŠgt ... Euro. Le prix est de ... euros. 

Danke, bis bald. Merci, ˆ bient™t. 

  

 2.   Parler de son activitŽ et de ses services : 
  

Structurer ton discours :  

Annonce ton service, sa durŽe et son prix, puis ajo ute un bŽnŽfice client. Par exemple, 

nomme le service, indique durŽe moyenne et rŽsultat  attendu. 

  

Chiffrer et argumenter :  

Donne des chiffres concrets, par exemple coupe femm e 30 ˆ 45 minutes, coloration 60 ˆ 

90 minutes, prix indicatif 20 ˆ 80 euros selon la p restation. 

  



 
  

Exemple d'ŽnoncŽ service :  

"Die Damenhaarschnitt dauert etwa 40 Minuten und ko stet 35 Euro, das Ergebnis ist ein 

frischer, moderner Look." (La coupe femme dure envi ron 40 minutes et cožte 35 euros, le 

rŽsultat est un look frais et moderne.) 

  

Mini cas concret :  

Contexte : en stage, tu dois convaincre un client g ermanophone indŽcis. ƒtapes : saluer, 

prŽsenter 1 service, donner durŽe et prix, proposer  date. RŽsultat : sur 20 interactions, 3 

rendez-vous pris, taux de conversion 15%. 

  

Livrable attendu :  

Une fiche orale enregistrŽe de 60 secondes en allem and, et son texte Žcrit de 70 ˆ 90 

mots dŽcrivant ton offre et tes tarifs. 

  

ƒtape Action concr•te 

Accueil Saluer en allemand et se prŽsenter 

Proposition Dire service, durŽe, prix 

Validation Demander si le client souhaite le rendez-vous 

Cl™ture Confirmer la date, remercier 

  

 3.   Adapter son discours et gŽrer le stress : 
  

Langage corporel et ton :  



Regarde ton interlocuteur, souris et garde une post ure ouverte. Parle lentement, articule 

les chiffres et utilise des gestes discrets pour ex pliquer les Žtapes. 

  

PrŽparation et rŽpŽtition :  

RŽp•te ton pitch 10 fois ˆ voix haute, enregistre-t oi et corrige 3 points prŽcis. Pratique 

devant un camarade pendant 2 semaines avant l'Žvalu ation. 

  

Astuce de stage :  

Note 5 mots-clŽs pour chaque service sur une carte,  •a Žvite le blanc et rend ton discours 

plus fluide en situation rŽelle. 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Mauvaise formulation en allemand : "Ich mache Haare ." Ñ Version correcte 

en fran•ais : dire prŽcisŽment "Je rŽalise des coup es et des soins capillaires." 

¥! Mauvaise formulation en allemand : "Das kostet viel ." Ñ Version correcte en 

fran•ais : indiquer un prix chiffrŽ et la fourchett e, par exemple 35 euros. 

¥! Mauvaise formulation en allemand : "Ich arbeite sch nell." Ñ Version correcte 

en fran•ais : prŽciser la durŽe estimŽe, par exempl e 30 ˆ 45 minutes. 

Mini dialogue ˆ utiliser :  

"Guten Tag, mšchten Sie eine Beratung?" (Bonjour, s ouhaitez-vous une consultation ?) "Ja 

bitte, ich mšchte meine Haare schneiden lassen." (O ui s'il vous pla”t, je veux me faire 

couper les cheveux.) 

  

Exemple d'expression pour gŽrer le stress :  

"Ich nehme mir einen Moment, um tief durchzuatmen u nd die wichtigsten Punkte kurz zu 

wiederholen." (Je prends un moment pour respirer pr ofondŽment et rŽpŽter rapidement 

les points essentiels.) 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ prŽsenter ton identitŽ et ton activitŽ en allemand avec un pitch 

clair et structurŽ , court et rassurant. 

¥! PrŽpare deux prŽsentations de toi (20-30 mots et 40 -60 mots) et vise 

30-45 secondes pour lÕaccueil. 

¥! DŽcris toujours service, durŽe, prix  puis le bŽnŽfice client, en donnant 

des chiffres prŽcis. 

¥! Suis les Žtapes accueil, proposition, validation, c l™ture pour proposer 

un rendez-vous et amŽliorer ton taux de conversion.  

¥! Travaille ton langage corporel positif  et une prŽparation rŽguli•re  : 

rŽpŽtitions, enregistrements, mots-clŽs sur carte. 



En tÕentra”nant ˆ ces formules et en corrigeant les  erreurs vagues, tu gagneras en 

aisance, en crŽdibilitŽ et en rŽsultats avec les cl ients germanophones. 

 !  



Chapitre 4 :  Dialogues simples en contexte professionnel 
  

 1.   Accueil et prise de contact : 
  

Salutation et accueil :  

Accueille le client avec une phrase courte en allem and, montre que tu es disponible et 

propose immŽdiatement un si•ge ou un magazine, rest e souriant et professionnel. 

  

Questions clŽs :  

¥! Guten Tag, wie kann ich Ihnen helfen? (Bonjour, com ment puis-je vous 

aider?) 

¥! Mšchten Sie einen Sitzplatz? (Voulez-vous un si•ge? ) 

¥! Haben Sie einen Termin? (Avez-vous un rendez-vous?)  

Exemple de dialogue :  

Guten Tag, ich habe einen Termin um 10 Uhr. (Bonjou r, j'ai un rendez-vous ˆ 10 

heures.)Hallo, willkommen, bitte nehmen Sie Platz. (Bonjour, bienvenue, veuillez prendre 

place.) 

  

Astuce pratique :  

PrŽf•re des formules br•ves, rŽp•te le nom du clien t une fois, cela crŽe du lien et Žvite les 

confusions lors d'un planning chargŽ de 4 ˆ 6 rende z-vous par heure. 

  

 2.   Prendre et confirmer un rendez-vous : 
  

DisponibilitŽ et durŽe :  

Annonce la durŽe estimŽe en allemand, adapte la dur Že selon la prestation, par exemple 

30 minutes pour une coupe simple, 45 ˆ 60 minutes p our une coloration. 

  

Confirmer le rendez-vous :  

RŽcapitule la date et l'heure en allemand, indique le prix indicatif et demande le mode de 

paiement, cela Žvite 20 ˆ 30% d'annulations de dern i•re minute. 

  

Exemple de confirmation :  

Ihr Termin ist am Dienstag um 15 Uhr. (Votre rendez -vous est mardi ˆ 15 heures.)Die Dauer 

betrŠgt etwa 45 Minuten. (La durŽe est d'environ 45  minutes.) 

  

Mini cas concret :  

Contexte : rendez-vous coloration pour une cliente,  Žtapes : 1 prŽparations, 2 diagnostic, 3 

application, 4 rin•age, 5 coiffage, rŽsultat : colo ration rŽalisŽe en 60 minutes. 

  

Livrable attendu :  

Fiche client complŽtŽe avec 5 ŽlŽments: nom, tŽlŽph one, prestation, produit utilisŽ, prix 

final, utile pour le suivi et 1 appel de satisfacti on si besoin. 



  

Phrase en allemand Traduction en fran•ais 

Ich mšchte die Haare schneiden lassen. Je voudrais me faire couper les cheveux. 

Wie lange dauert das? Combien de temps cela dure-t-il? 

Haben Sie einen Termin? Avez-vous un rendez-vous? 

Mšchten Sie nur schneiden oder fŠrben? Voulez-vous seulement couper ou colorer? 

Bitte nehmen Sie Platz. Veuillez prendre place. 

Welche Haarprodukte benutzen Sie? Quels produits capillaires utilisez-vous? 

Das kostet ungefŠhr 35 Euro. Cela cožte environ 35 euros. 

Kann ich Ihnen etwas zu trinken anbieten? Puis-je vous offrir quelque chose ˆ boire? 

Vielen Dank, auf Wiedersehen. Merci, au revoir. 

Apr•s une table, rappelle toi d'utiliser ces phrase s en contexte pendant les premi•res 

semaines de stage pour gagner en fluiditŽ, j'ai tes tŽ et •a marche bien. 

  

 3.   GŽrer une demande ou un probl•me : 
  

RŽagir ˆ une rŽclamation :  

ƒcoute calmement la plainte en allemand, rŽp•te l'Ž lŽment clŽ pour vŽrifier, propose une 

solution rŽaliste et indique le dŽlai d'action, par  exemple 24 ˆ 48 heures pour corriger. 

  

Proposer une solution :  

Offre une retouche gratuite ou une rŽduction selon le cas, explique les Žtapes de la 

correction en allemand et assure un suivi pour la s atisfaction du client. 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Fausse formulation: Ich habe nicht zufriedengestell t. Ñ Correcte traduction: 

Je ne suis pas satisfait. (Ich bin nicht zufrieden. ) 

¥! Fausse formulation: Kšnnen Sie machen das? Ñ Correc te traduction: 

Pouvez-vous faire cela? (Kšnnen Sie das machen?) 

¥! Fausse formulation: Ich will ein Termin. Ñ Correcte  traduction: Je veux un 

rendez-vous. (Ich mšchte einen Termin.) 

Astuce de terrain :  

Note toujours l'objet de la plainte sur la fiche cl ient et prends une photo avant et apr•s la 

retouche, cela Žvite les malentendus et accŽl•re le s solutions en 2 ˆ 3 minutes. 

  

VŽrification Action 



Accueil en allemand Saluer, proposer un si•ge 

Diagnostic Poser 3 questions clŽs 

Confirmer l'heure RŽpŽter jour et heure 

Solution et dŽlai Proposer une retouche en 24 ˆ 48 h 

Suivi Noter le retour client 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ mener des dialogues simples en allemand  au salon, de 

l'accueil ˆ la gestion des probl•mes. 

¥! Ë l'arrivŽe, pense ˆ saluer et installer  le client en allemand et ˆ 

proposer un si•ge. 

¥! Pour le rendez-vous, annonce durŽe, prix et confirmer clairement le 

rendez-vous  en rŽpŽtant jour et heure. 

¥! Compl•te une fiche client avec coordonnŽes, prestat ion, produits et 

prix pour le suivi. 

¥! En cas de souci, Žcoute, reformule, gŽrer une rŽclamation  avec 

solution, dŽlai et note tout, idŽalement avec photo s. 

En stage, rŽutilise rŽguli•rement les phrases mod•l es pour gagner en fluiditŽ et 

rŽduire les malentendus avec les clients. 

 !  



Arts appliquŽs et cultures artistiques 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

La mati•re Arts appliquŽs et cultures artistiques  accompagne ton Bac Pro Coiffure 

(MŽtiers de la Coiffure). Elle est notŽe sur 20 ave c un coefficient 1 , intŽgrŽ ˆ ta moyenne 

finale. 

  

Tu es ŽvaluŽ soit en contr™le en cours de formation  avec 2 situations d'Žvaluation 

rŽparties sur le cycle, soit en Žpreuve Žcrite de 2 heures  en fin de formation, selon ton 

profil. 

  

Les sujets portent sur l'analyse d'images, d'objets  ou d'espaces, puis sur des croquis liŽs ˆ 

la coiffure . Un camarade a gagnŽ 3 points au bac gr‰ce ˆ un pr ojet de vitrine bien 

prŽparŽ dans cette mati•re. 

  

Conseil :  

Pour t'organiser, rŽserve 20 ˆ 30 minutes  par semaine ˆ cette mati•re. Reprends les 

notions vues, refais un petit croquis et une analys e d'image en t'inspirant de salons de 

coiffure rŽels. 

  

Le jour de l'Žvaluation, pense ˆ une mŽthode simple  :. 

¥! Lire Attentivement la consigne , repŽrer les verbes d'action et le temps donnŽ 

¥! Soigner Tes croquis , m•me rapides, pour qu'ils restent clairs et propr es 

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Rep•res en histoire des arts  ............................................................................................................  Aller  

      1.   Rep•res chronologiques et mouvements art istiques  ................................................................  Aller  

      2.   DŽmarche crŽative et liens avec l'histoi re des arts  ....................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Couleurs, formes et compositions  ................. ............................................................................  Aller  

      1.   Couleurs fondamentales et harmonie  .... ..............................................................................................  Aller  

      2.   Formes, volumes et ligne  ...............................................................................................................................  Aller  

      3.   Compositions visuelles et mise en sc•ne  ..........................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Recherche d'images et d'ambiances  ................ .....................................................................  Aller  

      1.   Recherche d'images et sources  ......... .......................................................................................................  Aller  

      2.   Construire un moodboard et une ambiance  ..................................................................................  Aller  

      3.   Appliquer l'ambiance au projet coiffure  .............................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Rep•res en histoire des arts 
  

 1.   Rep•res chronologiques et mouvements artistiques : 
  

AntiquitŽ ˆ baroque :  

Tu dois retenir les grandes Žtapes qui influencent formes et motifs, de l'architecture 

antique aux ornements baroques, car elles expliquen t les lignes et la fonction des 

coiffures traditionnelles. 

  

Xixe si•cle et modernitŽ :  

Le XIXe si•cle introduit le romantisme puis l'art n ouveau, influen•ant les lignes, les 

silhouettes et les volumes, utile pour comprendre c ertaines coupes vintage et accessoires 

reconnus en salon. 

  

Xxe si•cle et contemporain :  

Le XXe si•cle voit l'avant-garde et le pop art, qui  remettent en cause les codes, favorisent 

l'expŽrimentation couleur et la crŽativitŽ, ŽlŽment s pratiques pour proposer des looks 

originaux au client. 

  

Exemple d'identification de style :  

En stage, j'ai repŽrŽ un motif art nouveau dans un magazine, j'ai proposŽ une coiffure 

ondulŽe inspirŽe, la cliente a acceptŽ, le forfait prestation a augmentŽ de 15 euros. 

  

 2.   DŽmarche crŽative et liens avec l'histoire des arts : 
  

Recherche et rŽfŽrences :  

Commence toujours par rassembler 6 ˆ 12 images d'in spiration, Ïuvres ou motifs, elles 

servent de rep•res visuels pour dŽcider d'une direc tion esthŽtique avant d'exŽcuter en 

salon. 

  

Croquis et palettes :  

Fais 2 ˆ 3 croquis rapides et note 2 palettes coule urs, cela t'aide ˆ visualiser volumes et 

contrastes avant de couper, coiffer ou colorer une chevelure en pratique. 

  

Choix matŽriaux et techniques :  

SŽlectionne produits et outils adaptŽs, prends en c ompte texture, longueur et santŽ du 

cheveu, et estime le temps entre 30 et 90 minutes s elon la transformation prŽvue pour le 

client. 

  

Mini cas pratique :  

Contexte salon 4 postes, cliente 28 ans souhaite un  look annŽes 20 inspirŽ d'une gravure, 

objectif crŽation historique adaptŽe au cheveu mode rne. 

  

ƒtapes 1 ˆ 3 : recherche 30 minutes, rŽalisation de  3 croquis, rendez-vous crŽation 75 

minutes, rŽsultat coupe et mise en forme fid•le ˆ l a rŽfŽrence. 



  

Astuce de stage :  

Note toujours le temps rŽel de chaque Žtape pendant  1 semaine en salon, cela te permet 

d'ajuster ton devis et d'amŽliorer ta gestion du te mps de 10 ˆ 20 pour cent. 

  

PŽriode CaractŽristique Impact coiffure 

AntiquitŽ SimplicitŽ, tresses et 

volumes 

Inspire structures et coiffures 

attachŽes 

Renaissance Ornements et symŽtrie Utilisation d'accessoires et styles 

travaillŽs 

XIXe si•cle Romantisme, volumes 

naturels 

Inspire ondulations et 

mouvements doux 

XXe si•cle et 

contemporain 

ExpŽrimentation couleur et 

formes 

Favorise techniques modernes et 

looks crŽatifs 

  

Voici une check-list opŽrationnelle pour relier his toire des arts et pratique en salon, 4 

points simples ˆ cocher avant de commencer une pres tation ou un projet scolaire. 

  

T‰che Pourquoi 

Rassembler 6 images Pour cadrer l'inspiration et expliquer au client 

Faire 2 croquis Pour visualiser volume et silhouette avant la coupe  

Choisir 2 palettes Pour anticiper couleurs de cheveux et maquillage Žv entuel 

ƒvaluer temps 30-90 min Pour Žtablir un devis rŽaliste et respecter plannin g 

  

 

Ce chapitre relie l'histoire des arts ˆ la coiffure  pour t'aider ˆ crŽer des looks 

cohŽrents et vendeurs. 

¥! De l'AntiquitŽ au contemporain, chaque pŽriode appo rte des formes, 

volumes et ornements qui inspirent les coiffures ac tuelles. 

¥! Utilise des rep•res historiques essentiels  pour reconna”tre un style et 

proposer accessoires, ondulations ou couleurs adapt Žs au client. 

¥! Adopte une dŽmarche crŽative structurŽe  : 6 ˆ 12 images 

d'inspiration ciblŽes , 2 ou 3 croquis, 2 palettes couleurs. 

¥! ƒvalue produits, techniques et gestion du temps rŽaliste  (30 ˆ 90 

minutes) pour devis et planning fiables. 



En reliant styles artistiques, mŽthode de prŽparati on et timing, tu sŽcurises le 

rŽsultat technique et augmentes la valeur de chaque  prestation. 

 !  



Chapitre 2 :  Couleurs, formes et compositions 
  

 1.   Couleurs fondamentales et harmonie : 
  

Bases de la couleur :  

Tu vas apprendre les trois catŽgories de base, prim aire, secondaire et tertiaire, et leur 

usage en coiffure pour crŽer des nuances naturelles  ou fantaisie adaptŽes au teint et ˆ la 

carnation. 

  

TempŽratures et effets :  

Les tons chauds donnent de la vitalitŽ, les tons fr oids apaisent la couleur. Choisis une 

tempŽrature selon la peau du client pour Žquilibrer  le visage et faire ressortir les yeux. 

  

Exemple de choix de teinte :  

Cliente ˆ peau chaude, tu choisis un ch‰tain dorŽ d eux niveaux plus clair, avec 30 

minutes de pose additionnelle pour Žviter un rŽsult at plat et rŽchauffer le teint. 

  

Contrastes et lisibilitŽ :  

Le contraste entre m•ches et base aide ˆ structurer  la coupe, lisser une silhouette ou la 

dynamiser. Pense au contraste doux pour un rendu pr ofessionnel et modulable. 

  

 2.   Formes, volumes et ligne : 
  

Langage des formes :  

La forme d'une coupe parle d'abord visuellement, ro nde, anguleuse ou longue. Adapte la 

ligne ˆ la morphologie du visage pour amŽliorer l'Ž quilibre et l'harmonie globale du client. 

  

Volume et architecture :  

Tu ma”triseras comment augmenter ou diminuer le vol ume par coupe, dŽgradŽ ou 

technique thermique. Selon la coupe, le volume appa rent peut varier de 20 ˆ 40 pour 

cent. 

  

DŽmarche crŽative :  

¥! Recherche visuelle rapide, 10 ˆ 20 images pour rŽfŽ rence. 

¥! Croquis ou schŽma en 3 minutes montrant la ligne et  zones couleurs. 

¥! Choix des mati•res et techniques, balayage, m•ches,  ton sur ton. 

Astuce organisation :  

PrŽpare un moodboard A4 en 15 minutes avant le rend ez-vous. Cela Žvite 10 ˆ 15 minutes 

de t‰tonnement au bac ˆ shampooing et rassure le cl ient. 

  

 3.   Compositions visuelles et mise en sc•ne : 
  

Rythme et rŽpŽtition :  



La rŽpŽtition de m•ches, de formes et de lignes crŽ e un rythme visuel. Utilise des 

rŽpŽtitions fines pour un rendu subtil ou des rŽpŽt itions marquŽes pour un style fort et 

lisible. 

  

Palette et supports :  

Regroupe 3 ˆ 5 teintes complŽmentaires pour un rend u harmonieux. Voici un tableau 

synthŽtique d'exemples utilisables en salon, avec r ep•res pour hauteur tonal et effet 

visuel. 

  

Palette Usage salon Effet visuel 

Brun chaud + 

caramel 

M•ches balayage, 2 niveaux RŽchauffe le teint, 

naturel 

Blond cendrŽ + froid Ton sur ton, neutralisation Affinement et 

ŽlŽgance 

Rouge profond + 

cuivre 

Couleur globale, 3 niveaux Impact visuel fort 

Pastels (rose, 

lavande) 

M•ches crŽatives, Žclaircissement 3+ 

niveaux 

Style moderne et doux 

  

Mini cas concret :  

Contexte, cliente de 32 ans souhaite Žclaircir sans  trop d'entretien. ƒtapes, consultation 15 

minutes, test de couleur 10 minutes, Žclaircissemen t de 2 niveaux et balayage ciblŽ en 90 

minutes. RŽsultat, ton plus lumineux, entretien un rendez-vous tout les 3 mois. 

  

Livrable attendu, moodboard A4, 3 Žchantillons de c ouleur collŽs, 2 croquis de coupe sur 

feuille A4, durŽe du service estimŽe 90 minutes et fiche conseil entretien remise au client. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise ce tableau pour prŽparer ton poste et guide r le service en salon. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Consultation Le client accepte le niveau d'Žclaircissement et l' entretien requis 

SŽlection teinte La palette respecte la tempŽrature de peau choisie 

Technique Balayage, m•ches ou ton sur ton, quel entretien et durŽe 

Fiche client As tu notŽ produits, temps de pose et conseils mais on 

Suivi Proposer rendez-vous de retouche dans 8 ˆ 12 semain es 

  

Ressenti personnel :  



J'ai souvent vu qu'un moodboard bien prŽsentŽ sauve  la prestation quand le client hŽsite, 

c'est une petite astuce qui rend tout plus clair et  pro. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ utiliser couleur, forme et composition pour construire des 

coiffures cohŽrentes. 

¥! Choisis les familles de couleurs  (primaires, secondaires, tertiaires) 

selon la tempŽrature de peau  pour flatter teint et yeux. 

¥! Joue sur le contraste m•ches et base , la forme du contour et la 

gestion du volume pour Žquilibrer la morphologie. 

¥! CrŽe un moodboard prŽparatoire efficace  avec rŽfŽrences, croquis 

rapides et palette de 3 ˆ 5 teintes. 

¥! Suis une check-list: consultation, choix de techniq ue, temps de pose, 

fiche client et rendez-vous de suivi. 

En combinant harmonie des couleurs, architecture de  coupe et prŽparation visuelle, 

tu sŽcurises le rŽsultat, gagnes du temps en salon et rassures ton client ˆ chaque 

Žtape. 

 !  



Chapitre 3 :  Recherche d'images et d'ambiances 
  

 1.   Recherche d'images et sources : 
  

Rechercher efficacement :  

Quand tu cherches des images, commence par un mot-c lŽ principal puis ajoute 2 ou 3 

mots prŽcis pour affiner. Consacre 30 ˆ 60 minutes et vise 20 ˆ 30 images variŽes pour 

alimenter ton projet. 

  

Sources fiables :  

PrivilŽgie banques d'images pro, portfolios et comp tes d'artistes, note toujours l'auteur et 

la licence. Sauve au moins 10 rŽfŽrences dans un do ssier nommŽ par projet pour les 

retrouver facilement en stage ou en cours. 

  

Organiser les images :  

Classe par th•mes, textures, couleurs et silhouette s. Utilise des dossiers ou une planche 

numŽrique, conserve 12 ˆ 18 images finales pour ne pas surcharger ton moodboard et 

garder le message clair. 

  

Exemple de recherche rapide :  

En 45 minutes, un Žl•ve a rassemblŽ 25 images, rŽdu it ˆ 14 apr•s tri, ce qui lui a permis de 

clarifier le style voulu pour un look rŽtro et gagn er 2 heures de prŽparation. 

  

 2.   Construire un moodboard et une ambiance : 
  

Choisir une palette :  

DŽfini 3 ˆ 5 couleurs principales et une couleur ac cent, note les mots clŽs associŽs 

comme chaud, froid ou mat. La palette guide le choi x des accessoires, du maquillage et 

de la finition des cheveux. 

  

Agencer les images :  

Dispose les images pour crŽer un parcours visuel, d u gŽnŽral au dŽtail. Alterne vues 

d'ensemble et gros plans, place 2 images techniques  pour montrer la finition attendue et 

l'effet de texture. 

  

Texte et lŽgendes :  

Ajoute de courtes lŽgendes indiquant produits, text ures ou techniques souhaitŽes. Limite 

chaque lŽgende ˆ 8 ˆ 12 mots pour rester lisible lo rs de la prŽsentation au client ou au 

jury. 

  

ƒlŽment Exemple Ambiance / palette 

Image mode Portrait rŽtro Tons chauds, accent bordeaux 

Texture Boucles structurŽes Mat, lumineux 



Technique Coiffage laquŽ Finition brillante 

Accessoire Ruban noir Contraste ŽlŽgant 

  

 3.   Appliquer l'ambiance au projet coiffure : 
  

Traduire en coiffure :  

Transforme l'ambiance en choix concrets : coupe, lo ngueur, volume et finition. PrŽpare 3 

variantes pour un m•me look afin d'adapter au profi l du client et aux contraintes de salon 

ou de plateau. 

  

Tester et ajuster :  

PrŽvoyez 1 ˆ 2 heures pour un test, prends photos e n lumi•re naturelle et sous flash. Note 3 

points d'amŽlioration et ajuste produits ou techniq ues avant la sŽance finale avec le 

client. 

  

Livrable et prŽsentation :  

Le livrable attendu est un moodboard A3 en PDF plus  3 planches photo, avec 12 images et 

6 lŽgendes explicatives. PrŽpare une prŽsentation o rale de 3 minutes pour expliquer ton 

choix. 

  

Exemple de cas concret :  

Contexte : prŽparation d'un styling rŽtro pour sŽan ce photo. ƒtapes : recherche 40 images 

en 2 heures, tri ˆ 16, crŽation d'un moodboard A3 e t test 1 heure. RŽsultat : 1 proposition 

retenue et 3 retouches. Livrable : PDF A3 avec 12 i mages, 6 lŽgendes, prŽsentation 3 

minutes. 

  

Un jour en stage, j'ai vu qu'un moodboard trop char gŽ perdait tout le monde, depuis je 

garde toujours 12 images max pour rester percutant et professionnel. 

  

T‰che Temps estimŽ 

Collecte d'images 30 ˆ 60 minutes 

Tri et organisation 30 minutes 

CrŽation du moodboard 30 minutes 

Test en salon 1 ˆ 2 heures 

PrŽsentation client/jury 3 minutes 

  

 



Appuie ton projet sur une recherche d'images ciblŽe  en rŽunissant 20 ˆ 30 visuels, 

puis en gardant 12 ˆ 18 images finales bien classŽe s. 

¥! PrivilŽgie des sources visuelles professionnelles , note auteur et 

licence, range tout par projet. 

¥! CrŽe une palette de 3 ˆ 5 couleurs  plus une couleur accent, liŽe aux 

textures et finitions. 

¥! Organise ton moodboard du gŽnŽral au dŽtail, avec 2  images 

techniques et des lŽgendes courtes. 

¥! Utilise le moodboard pour tester et ajuster la coiffure  en conditions 

rŽelles avant la sŽance finale. 

Au final, ton moodboard A3, ses planches photo et t a prŽsentation de 3 minutes 

doivent rendre ton intention claire, cohŽrente et f acilement adaptable au client. 

 !  



Relations client•le Ð accueil Ð vente 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Cette mati•re prŽpare la sous-Žpreuve U32 du Bac Pr o Coiffure. Elle est notŽe avec un 

coefficient de 3  et dure 30 minutes , moitiŽ Žcrite, moitiŽ orale, sur des situations p roches 

de la rŽalitŽ du salon. 

  

L'Žpreuve est organisŽe en fin de formation, souven t en juin de 3e annŽe , ou en CCF 

pendant l'annŽe si ton Žtablissement est habilitŽ. Elle reprŽsente un peu plus de 10 % de la 

note finale  du Bac Pro. 

  

En classe et en atelier, tu t'entra”nes ˆ accueilli r, questionner, conseiller et vendre des 

services ou produits. Un camarade m'a confiŽ qu'apr •s 3 simulations filmŽes, il se sentait 

enfin ˆ l'aise face aux clientes. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir, entra”ne-toi souvent ˆ parler au clie nt. Programme au moins 2 sŽances par 

semaine  de jeux de r™le avec un camarade, en respectant le s Žtapes accueil, diagnostic, 

proposition, argumentation et conclusion de la vent e. 

  

Organise-toi avec des fiches d' arguments de vente  pour 3 prestations et 3 produits. Relis-

les 10 minutes avant chaque sŽance pratique et avan t l'Žpreuve, tu verras que ton stress 

diminue vraiment le jour J. 

¥! PrŽpare 2 ou 3 phrases dÕaccueil chaleureuses 

¥! Note les objections clients que tu entends le plus 

¥! Chronom•tre 1 ou 2 entra”nements pour tenir les tem ps 
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Chapitre 1 :  Accueil et prise en charge du client 
  

 1.   Accueil professionnel : 
  

Premi•re impression :  

Ton arrivŽe au salon compte beaucoup, souris, propo se un si•ge et un verre d'eau, fais 

sentir que le client est attendu, la premi•re minut e doit donner confiance et calme. 

  

Prise de rendez-vous et ponctualitŽ :  

Note la durŽe moyenne des prestations, propose des plages claires de 30 ˆ 120 minutes 

selon le service, envoie un SMS de rappel 24 heures  avant pour limiter les oublis. 

  

Communication verbale et non verbale :  

Pose des questions ouvertes, reformule ce que le cl ient dit, adopte une posture dŽtendue 

et un contact visuel, Žvite le langage technique sa ns explication pour rester 

comprŽhensible. 

  

Exemple d'accueil :  

Lors d'un stage, j'ai vu une coll•gue diminuer les retards de 15% en appelant les clients la 

veille et en confirmant prŽcisŽment l'heure et la p restation. 

  

Check-list opŽrationnelle Ë faire 

Accueil initial Sourire, si•ge, verre d'eau 

Rappel Envoyer SMS 24 h avant 

Temps Respecter durŽe annoncŽe 

Dossier client Noter allergies et prŽfŽrences 

  

 2.   Prise en charge personnalisŽe : 
  

Entretien client et recueil d'informations :  

Demande l'historique capillaire, allergies, habitud es de soins, budget et temps disponible, 

consigne les rŽponses dans le dossier client en 2 ˆ  3 minutes pour garder une trace fiable. 

  

Analyse technique et proposition :  

Analyse la qualitŽ du cheveu, propose 2 options cla ires avec durŽe et prix estimŽ, montre 

photos ou dessins, laisse le client choisir apr•s u ne reformulation simple et honn•te. 

  

Suivi apr•s prestation :  

Donne conseils d'entretien Žcrits ou par SMS, propo se un retour dans 4 ˆ 6 semaines selon 

la prestation, note le feedback pour amŽliorer la p rochaine visite. 

  

Exemple de cas concret :  



Contexte : Cliente demande un balayage naturel pour  Žclaircir deux tons, budget 80 ! , 

disponibilitŽ samedi matin. 

  

ƒtapes :  

Accueillir, faire entretien de 3 minutes, proposer technique et durŽe 90 minutes, rŽaliser le 

balayage en respectant le temps, expliquer entretie n maison pendant 5 minutes. 

  

RŽsultat chiffrŽ :  

RŽduction de 10 minutes sur le temps total gr‰ce ˆ la prŽparation, satisfaction client 

notŽe 9 sur 10, vente d'un soin ˆ 12 !  en complŽment, fidŽlisation prŽvue en 6 semaines. 

  

Livrable attendu :  

Fiche client remplie avec historique, prestation dŽ crite, prix final 92 ! , date de suivi prŽvue 

et conseils Žcrits remis au client pour entretien m aison. 

  

Astuce terrain :  

Garde toujours 10 minutes entre deux rendez-vous po ur imprŽvus, rangement et mise ˆ 

jour du dossier client, cela Žvite le stress et les  retards en journŽe chargŽe. 

  

 

Un accueil pro commence par un contact chaleureux immŽdiat  : sourire, si•ge, 

verre d'eau, climat calme. 

¥! Planifie des rendez-vous avec durŽes claires, SMS d e rappel 24 h pour 

limiter les absences. 

¥! Utilise questions ouvertes et reformulation  pour comprendre attentes, 

budget et contraintes de temps. 

¥! Renseigne le dossier client structurŽ  : historique, allergies, prŽfŽrences, 

rŽsultats et feedback. 

¥! Propose deux options claires  avec prix, durŽe, puis donne des conseils 

d'entretien et un suivi planifiŽ. 

Garde toujours un lŽger temps tampon entre deux cli ents pour gŽrer imprŽvus sans 

stress. Ainsi tu assures une prise en charge person nalisŽe, efficace et fidŽlisante. 

 !  



Chapitre 2 :  Recueil des attentes et diagnostic simple 
  

 1.   Recueillir les attentes du client : 
  

PrŽparer la consultation :  

Avant d'accueillir, vŽrifie la fiche client et prŽp are 4 ˆ 6 questions clŽs. Prends 5 ˆ 10 

minutes pour crŽer un cadre dŽtendu et gagner la co nfiance du client d•s l'arrivŽe. 

  

Questions clŽs :  

Pose des questions prŽcises sur le rŽsultat souhait Ž, le temps disponible, le budget et les 

habitudes d'entretien. Note les rŽponses de fa•on s ynthŽtique pour t'en servir au moment 

du diagnostic. 

  

ƒcoute active et reformulation :  

ƒcoute sans interrompre, reformule en 1 ˆ 2 phrases  l'attente du client pour vŽrifier que 

vous •tes d'accord. Cette Žtape Žvite les malentend us et les retouches inutiles. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Un client souhaite une coupe plus facile ˆ coiffer en 15 minutes le matin, tu lui proposes 

une coupe effilŽe et un geste coiffant simple, vŽri fiŽ par une dŽmonstration rapide. 

  

 2.   Diagnostiquer simplement cheveu et cuir chevelu : 
  

Observation visuelle :  

Regarde longueur, porositŽ, densitŽ et prŽsence de pellicules. Note les signes de fragilitŽ 

ou de fourches pour estimer les gestes techniques e t produits nŽcessaires pendant 2 ˆ 3 

minutes d'observation. 

  

Tests rapides :  

Fais un test de porositŽ en posant une m•che dans l 'eau pendant 2 minutes, et un test 

d'ŽlasticitŽ en tirant doucement. Ces tests prennen t 3 ˆ 4 minutes et guident le choix des 

soins. 

  

AntŽcŽdents techniques :  

Demande les colorations, dŽcolorations ou traitemen ts chimiques des 6 derniers mois. 

Ces informations Žvitent les risques et ajustent le  timing et le prix des prestations. 

  

Astuce de stage :  

Note toujours la derni•re coloration et la date, ai nsi tu Žvites 80% des mauvaises surprises 

lors d'une dŽcoloration. 

  



 
  

Question ˆ poser Objectif DurŽe indicative 

Quel rŽsultat voulez-vous Clarifier l'attente 2 minutes 

Avez-vous des traitements rŽcents ƒvaluer risques techniques 1 minute 

Temps disponible le matin Proposer coiffage adaptŽ 30 secondes 

Apr•s le diagnostic, explique clairement en 1 ˆ 2 p hrases ce que tu as observŽ et pourquoi 

tu proposes une solution. La clartŽ rassure et faci lite le consentement Žcrit ou verbal. 

  

 3.   Prioriser et proposer une solution adaptŽe : 
  

Priorisation des attentes :  

Classe les demandes en 3 catŽgories, immŽdiates, ˆ moyen terme, et impossibles sans 

soin prŽalable. Cela t'aide ˆ planifier un protocol e en 1 ˆ 2 rendez-vous si nŽcessaire. 

  

Proposition et devis :  

Donne un plan clair avec durŽe, prix et Žtapes, par  exemple coupe 30 minutes 25 euros, 

soin 20 minutes 15 euros. Remets un devis simple si  la prestation dŽpasse 40 euros. 

  



 
  

Suivi et accord :  

Obtiens l'accord du client par signature ou note su r la fiche. PrŽvois un rappel 2 semaines 

apr•s pour vŽrifier la satisfaction et ajuster Žven tuellement le plan de soin. 

  

Exemple de cas concret :  

Contexte : cliente avec 20% de gris, cheveux secs e t boucle l‰che, objectif diminution du 

volume et couvrance. ƒtapes : consultation 10 minut es, coupe 30 minutes, soin profond 20 

minutes. RŽsultat : rŽduction du volume estimŽe ˆ 4 0% en coiffage quotidien. Livrable 

attendu : devis Žcrit ˆ 65 euros et plan d'entretie n de 3 soins maison sur 6 semaines. 

  



 
  

Checklist opŽrationnelle Action rapide 

VŽrifier antŽcŽdents colorants Noter date et produit 

Tester porositŽ 2 ˆ 3 minutes 

Proposer plan avec prix ƒcrire devis simple 

Obtenir accord Signature ou note sur fiche 

Programmer rappel Rappel sous 2 semaines 

En stage, j'ai appris que demander la derni•re colo ration Žvite souvent une retouche 

compl•te et un mauvais rŽsultat, •a m'est arrivŽ un e fois et j'ai retenu la le•on. 

  

 

Pour chaque client, prŽpare la consultation et crŽe  un climat de confiance en 

posant quelques questions clŽs ciblŽes  sur rŽsultat, temps, budget et habitudes. 

¥! Utilise Žcoute active et reformulation  pour valider l'objectif et Žviter les 

retouches. 

¥! RŽalise un diagnostic simple cheveu et cuir  : observation, tests de 

porositŽ et d'ŽlasticitŽ, antŽcŽdents techniques no tŽs. 

¥! Explique clairement ta proposition en 1 ˆ 2 phrases  et dŽtaille durŽe, 

prix et Žtapes, avec devis si besoin. 



¥! Classe les demandes, obtiens l'accord Žcrit et prog ramme un rappel 

sous 2 semaines pour ajuster le plan. 

En appliquant cette mŽthode simple et structurŽe, t u sŽcurises les rŽsultats 

techniques, rassures le client et construis une rel ation de confiance durable. 

 !  



Chapitre 3 :  Conseil personnalisŽ sur prestations et produits 
  

 1.   Traduire le diagnostic en recommandations : 
  

Adapter la prestation au style et au quotidien :  

Apr•s le diagnostic, explique prŽcisŽment comment l a coupe ou la coloration sert le 

quotidien du client, par exemple entretien, frŽquen ce de rendez-vous et temps de 

coiffage moyen quotidien. 

  

Choisir la gamme produit pertinente :  

SŽlectionne produits selon porositŽ, Žpaisseur et o bjectifs esthŽtiques, en privilŽgiant 2 ˆ 3 

rŽfŽrences simples que le client comprendra et pour ra racheter facilement en salon ou en 

ligne. 

  

Prioriser les interventions :  

¥! Intervention immŽdiate pour probl•mes de santŽ capi llaire 

¥! Proposition ˆ moyen terme pour embellissement ou tr ansformation 

¥! Planifier entretien pour maintenir rŽsultat sur 6 ˆ  12 semaines 

Exemple de recommandation produit :  

Client avec cheveux secs, proposer un soin profond hebdomadaire ˆ appliquer 10 

minutes, un shampooing hydratant et une huile en fi nition, pour rŽduire les fourches de 

30% en 3 mois. 

  

 
  

 2.   Argumenter et proposer des prestations complŽmentaires : 



  

Argumenter sur les bŽnŽfices visibles :  

Utilise des arguments simples, concrets et mesurabl es, comme gain de brillance, 

rŽduction du volume ou tenue prolongŽe, et illustre  par un geste ou un avant/apr•s en 

salon. 

  

Structurer l'offre et les packs :  

Propose 2 options claires, par exemple entretien st andard ou pack entretien + traitement, 

avec diffŽrence de prix apparent et gain en durŽe d e rŽsultat mesurable en semaines. 

  

GŽrer les objections et conclure la vente :  

RŽponds aux objections courantes en reformulant, en  proposant un essai ou un 

Žchantillon, et en explicitant la garantie de satis faction ou les modalitŽs de retour en 

salon. 

  

Type de cheveu Gamme produit recommandŽe Fourchette de prix 

Fin et clairsemŽ Volumisant lŽger, protŽines modŽrŽes 10 !  ˆ 35 !  

Sec et ab”mŽ Soin reconstructeur, huile nutritive 15 !  ˆ 45 !  

ColorŽ ou mŽchŽ Protection couleur, shampooing doux 12 !  ˆ 40 !  

  

Astuce pour vendre sans forcer :  

Propose toujours une option d'essai, comme un Žchan tillon pour 2 ˆ 3 utilisations, cela 

augmente le taux de conversion d'environ 20% selon mon expŽrience en stage. 

  

 3.   Vendre un produit et assurer le suivi client : 
  

Montrer l'application et l'usage :  

Fais une dŽmonstration courte au lavabo ou ˆ la sta tion, montre quantitŽ exacte ˆ utiliser 

et frŽquence, et fais participer le client pour ass urer la comprŽhension et l'adhŽsion. 

  

Organiser le suivi post-prestation :  

Propose un rappel par SMS ou appel sous 7 ˆ 14 jour s pour vŽrifier le rŽsultat, noter une 

insatisfaction Žventuelle et proposer un ajustement  gratuit si nŽcessaire. 

  

Respecter sŽcuritŽ et mentions obligatoires :  

VŽrifie allergies et contre-indications, propose un  test 48 heures avant coloration si doute, 

et conserve fiches produits et notices ˆ dispositio n en salon. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte, client 34 ans, cheveux colorŽs tr•s secs,  objectif entretien couleur et brillance. 

ƒtapes, diagnostic, proposition pack soin mensuel ˆ  42 ! , dŽmonstration produit, essai 

gratuit 3 jours. RŽsultat, fidŽlisation convertie ˆ  1 rendez-vous sur 3, chiffre d'affaires 



additionnel estimŽ 126 !  sur 3 mois. Livrable attendu, fiche client remplie  et planning de 3 

rendez-vous avec montants indiquŽs. 

  

Checklist opŽrationnelle pour le terrain :  

¥! Recueillir besoins et routine en 3 minutes 

¥! Proposer 2 options claires, avec prix visibles 

¥! Faire une dŽmonstration rapide avant vente 

¥! Proposer un Žchantillon ou un essai de 3 utilisatio ns 

¥! Programmer un suivi sous 7 ˆ 14 jours 

  

 

Appuie-toi sur le diagnostic pour adapter la prestation  au style et au temps de 

coiffage. Choisis une gamme produit ciblŽe  facile ˆ entretenir et ˆ racheter, en 

expliquant bŽnŽfices concrets et durŽe des rŽsultat s. Structure 2 offres max, par 

exemple entretien seul ou pack soin, avec Žcarts de  prix et de tenue clairs. 

¥! HiŽrarchise urgence santŽ, embellissement puis entr etien sur 6 ˆ 12 

semaines. 

¥! Utilise un argumentaire orientŽ rŽsultats  avec chiffres simples et 

dŽmonstration rapide. 

¥! Fais tester, propose Žchantillon et planifie un suivi client structurŽ  sous 

7 ˆ 14 jours. 

Montre lÕapplication des produits, vŽrifie allergie s et attentes, puis note tout dans la 

fiche client pour garder une cohŽrence de conseils et renforcer la fidŽlisation. 

 !  



Chapitre 4 :  Argumentaire de vente et conclusion de la vente 
  

 1.   Argumentaire clair et structurŽ : 
  

PrŽparation :  

Avant chaque rendez-vous, note les besoins repŽrŽs lors de l'accueil et du diagnostic, 

prŽpare 3 arguments adaptŽs et choisis un produit o u prestation prioritaire ˆ proposer en 

premi•re intention. 

  

Structure en 4 temps :  

PrŽsente l'avantage, explique le bŽnŽfice concret p our le client, montre une preuve rapide 

et propose une action, cela Žvite de perdre le fil et de para”tre hŽsitant. 

  

Exemple d'argumentaire pour cheveux secs :  

ÇCe soin nourrit en profondeur, il rŽduit les fourc hes en 2 applications et prolonge l'effet du 

brushing. Je te propose un soin express ˆ 25 !  et un flacon 100ml ˆ 18 !  pour 4 semaines.È. 

  

Astuce de stage :  

Prends un carnet et note 5 arguments qui fonctionne nt souvent, rŽp•te-les 10 fois ˆ voix 

haute pour les intŽgrer naturellement avant un serv ice. 

  

 2.   GŽrer les objections et convaincre : 
  

ƒcoute active :  

Accueille l'objection sans l'interrompre, reformule  en 1 phrase et demande la prioritŽ du 

client, ainsi tu montres que tu as compris et tu Žv ites les rŽponses hors sujet. 

  

RŽponses adaptŽes :  

Offre une solution chiffrŽe et rapide, propose une option moins ch•re ou un essai gratuit 

quand c'est possible, reste factuel et Žvite d'entr er dans une argumentation trop 

technique. 

  

Exemple d'objection courante :  

Client : ÇC'est trop cher.È Tu rŽponds : ÇJe compre nds, pour 25 !  tu as un soin de 30 

minutes et un flacon d'entretien ˆ 18 ! , cela prolonge le rŽsultat jusqu'ˆ 4 semaines.È. 

  

Astuce utiles :  

ƒvite de brader le prix immŽdiatement, propose d'ab ord la valeur ajoutŽe, puis, si besoin, 

une rŽduction ciblŽe ou un paiement en 2 fois pour 2 produits ou plus. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Prix Le client per•oit-il le bŽnŽfice pour ce montant ? 

Temps La durŽe annoncŽe correspond-elle ˆ ses contraintes  ? 



Preuves As-tu un rŽsultat ou tŽmoignage ˆ montrer ? 

  

 3.   Conclusion efficace et fidŽlisation : 
  

Fermeture de la vente :  

Propose une alternative fermŽe, par exemple ÇOn par t sur le soin ˆ 25 !  et le produit ˆ 18 !  

ou seulement le soin aujourd'hui ?È, cela facilite la prise de dŽcision du client. 

  

Suivi et relance :  

Note la vente et la date idŽale de rappel sur ta fi che client, programme un SMS ou appel 

dans 14 ˆ 28 jours pour vŽrifier le rŽsultat et pro poser un rendez-vous d'entretien. 

  

Exemple de conclusion commerciale :  

ÇJe te le mets de c™tŽ, on le passe en caisse et je  te note un rappel dans 21 jours pour voir 

le rŽsultat. ‚a te va ?È. 

  

Erreur frŽquente :  

Ne pas proposer de suite la prise de rendez-vous po ur l'entretien est frŽquent en stage, 

prends l'habitude de proposer toujours une date dan s les 2 ˆ 4 semaines. 

  

ƒtape Action concr•te 

Proposition PrŽsente l'offre principale puis l'option complŽmen taire 

Validation Demande un choix fermŽ et note la rŽponse 

Encaissement Propose le r•glement et explique la garantie ou la politique retour 

  

Mini cas concret :  

Contexte : cliente revient pour coupe, diagnostic c heveux secs, objectif augmenter panier 

moyen de 15 !  par visite. ƒtapes : proposer soin express 30 minu tes ˆ 25 !  et flacon 100ml 

ˆ 18 ! , dŽmontrer rŽsultat sur fibre. RŽsultat : 1 vente sur 2 clientes ciblŽes, soit 50% de taux 

d'acceptation, panier moyen augmentŽ de 43 !  pour les clientes converties. Livrable 

attendu : fiche client remplie avec produit, montan t total 43 ! , date de rappel dans 21 

jours. 

  



 
  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! PrŽparer 3 arguments par prestation et les Žcrire s ur ton carnet 

¥! RŽpondre ˆ l'objection principale avec une offre ch iffrŽe 

¥! Proposer toujours une alternative fermŽe pour facil iter le choix 

¥! Noter la vente et planifier un rappel sous 14 ˆ 28 jours 

¥! VŽrifier que le client repart avec une notice ou co nseil d'utilisation 

Petite anecdote vŽcue, une cliente m'a dit Çje vien s pour une coupeÈ et est repartie avec 

soin et produit, elle est revenue 3 semaines plus t ard ravie, •a m'a prouvŽ que les 

arguments simples fonctionnent vraiment. 

  

 

Pour vendre efficacement, prŽpare chaque rendez-vou s avec un argumentaire 

simple et structurŽ  : 3 arguments clŽs et un service prioritaire. Suis  la structure en 

quatre temps  : avantage, bŽnŽfice, preuve, action. Accueille le s objections avec 

Žcoute active et reformulation , puis rŽponds par une solution chiffrŽe, sans brad er 

tout de suite. 

¥! Propose une alternative fermŽe pour aider le client  ˆ dŽcider. 

¥! Rappelle les bŽnŽfices concrets face au prix, au te mps, et aux rŽsultats. 

¥! Note chaque vente, programme un rappel et consigne les arguments 

qui marchent. 



En crŽant ce rituel de suivi client , tu augmentes naturellement le panier moyen et 

la fidŽlisation, tout en restant ˆ lÕaise dans ton discours. 

 !  



Chapitre 5 :  FidŽlisation, suivi client et gestion des rendez-v ous 
  

 1.   FidŽlisation active et relation durable : 
  

Principe de fidŽlisation :  

La fidŽlisation, c'est transformer un client ponctu el en client rŽgulier en crŽant une relation 

de confiance. Tu vises la rŽcurrence, la recommanda tion et une note moyenne ŽlevŽe sur 

12 mois. 

  

Outils de fidŽlisation :  

Utilise cartes de fidŽlitŽ physiques ou digitales, abonnements et offres ciblŽes, et propose 

un suivi post-prestation. Une rŽduction ponctuelle ou un Žchantillon peut augmenter le 

retour de 20 ˆ 30%. 

  

Personnalisation du suivi :  

Note prŽfŽrences, allergies, produits utilisŽs et Ž tais de coupe pour chaque client. Ces 

informations rŽduisent les erreurs et augmentent la  satisfaction per•ue, surtout pour les 

clientes rŽguli•res. 

  

Exemple d'optimisation d'un programme de fidŽlitŽ :  

Tu lances une carte ˆ 10 euros donnant 10% de rŽduc tion apr•s 5 visites, objectif, 

augmenter la frŽquence de visite de 1,2 ˆ 1,8 fois par trimestre. 

  

Astuce pratique :  

Lors d'un stage, j'ai enregistrŽ la nuance de color ation prŽfŽrŽe de 40 clientes, rŽsultat, 12 

clientes sont revenues dans les 6 semaines suivante s pour retrouver exactement la 

m•me teinte. 

  

 2.   Suivi client et techniques de recontact : 
  

Relances et rappels :  

Programmer des rappels automatiques par SMS ou e-ma il 48 heures avant le rendez-

vous rŽduit les no-shows de 30%. PrŽvois aussi un m essage 3 jours apr•s la prestation 

pour recueillir un avis. 

  

Scripts de message efficaces :  

Sois court, clair et personnalisŽ. Par exemple, com mence par le prŽnom, rappelle la 

prestation et propose une action simple, comme conf irmer le rendez-vous par rŽponse 

rapide. 

  

GŽrer les rŽclamations rapidement :  

RŽponds sous 24 heures, propose une solution gratui te si nŽcessaire et note l'incident. Un 

bon suivi transforme souvent une cliente insatisfai te en ambassadrice. 

  

Exemple de message de rappel :  



Bonjour LŽa, rappel pour ton rendez-vous coiffure m ardi ˆ 15h. RŽponds OUI pour 

confirmer ou APPEL pour modifier. Merci, salon XYZ.  

  

Type de message Objectif 

Rappel avant rendez-vous RŽduire les absences 

Suivi post-prestation Collecter un avis 

Relance pour produit Augmenter la vente complŽmentaire 

  

 3.   Gestion des rendez-vous et optimisation du planning : 
  

Organisation du planning :  

Regroupe les prestations similaires pour gagner du temps, rŽserve des crŽneaux tampons 

de 15 ˆ 30 minutes pour imprŽvus, et limite les pla ges de double rŽservation ˆ 10% du 

planning quotidien. 

  

Outils et logiciels :  

Choisis un agenda partagŽ accessible par l'Žquipe, synchronisŽ avec SMS et e-mail. Un 

bon logiciel peut rŽduire 25% du temps administrati f quotidien pour un salon de 3 

personnes. 

  

Politique d'annulation :  

DŽfinis clairement tes r•gles, par exemple annulati on gratuite jusqu'ˆ 24 heures, apr•s 

quoi 30% est facturŽ. Communique la r•gle ˆ la pris e de rendez-vous pour Žviter les 

conflits. 

  

Exemple d'optimisation du planning :  

Tu changes l'ordre des clients pour regrouper 10 co lorations sur une matinŽe, rŽsultat, 

rŽduction du temps total de 20% et Žconomie de prod uit de 12%. 

  

Indicateur Cible 

Taux de rŽtention 6 mois 40% 

Taux d'occupation quotidien 75% 

Taux de no-show <2% 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 

Un salon de 2 coiffeuses veut rŽduire les absences et augmenter la rŽtention. 

  

ƒtapes :  



1. Mise en place d'un agenda partagŽ et envoi de SM S 48 heures avant. 2. CrŽation d'une 

carte fidŽlitŽ 5 visites pour 1 service offert. 3. Formation Žquipe de 2 heures sur scripts de 

relance. 

  

RŽsultat chiffrŽ :  

Apr•s 3 mois, no-show rŽduit de 28% et taux de reto ur client passŽ de 33% ˆ 46%, chiffre 

d'affaires mensuel augmentŽ de 8%. 

  

Livrable attendu :  

Un rapport de 1 page listant le planning optimisŽ, les mod•les de SMS, et un tableau 

mensuel des indicateurs avec objectifs chiffrŽs. 

  

Check-list opŽrationnelle Action rapide 

Agenda synchronisŽ Installer et tester en 1 jour 

Message de rappel Programmer 48 heures avant 

Carte fidŽlitŽ Imprimer 50 cartes 

Script de confirmation Former l'Žquipe 30 minutes 

Politique d'annulation Affiche visible en caisse 

  

 

Pour fidŽliser, transforme chaque visite en relatio n durable gr‰ce ˆ un suivi 

personnalisŽ prŽcis , une communication rŽguli•re et des petites attent ions utiles. 

¥! Cartes de fidŽlitŽ, abonnements et offres ciblŽes a ugmentent le retour 

de 20 ˆ 30%. 

¥! Tu notes prŽfŽrences, allergies, produits et coupes  pour une 

expŽrience client premium  et moins d'erreurs. 

¥! Tu envoies des rappels automatiques structurŽs  48h avant puis un 

message 3 jours apr•s pour avis et revente. 

En optimisant aussi ton planning de rendez-vous  et en posant une politique 

d'annulation claire, tu rŽduis les absences, amŽlio res la rŽtention et sŽcurises ton 

chiffre d'affaires mensuel. 

 !  



Techniques de coiffure 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro Coiffure, la mati•re Techniques de coiffure  est la mati•re centrale du dipl™me . 

Tu y apprends diagnostic, coupe, couleur, forme et coiffage sur client•le fŽminine et 

masculine. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve professionnelle Techniques de coiffure , en contr™le en 

cours de formation ou en Žpreuve finale. Avec un co efficient 10 et une durŽe totale de 6 

heures , elle p•se environ 1/3 des points professionnels. 

  

Concr•tement, tu passes une Žpreuve Žcrite et pratique  de 6 heures en 3 parties: 

Transformation fŽminine, coupe homme, puis analyse de situations professionnelles. Un 

camarade m'a confiŽ qu'il sortait ŽpuisŽ, mais fier  du rŽsultat obtenu. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Techniques de coiffure , adopte t™t une organisation rŽaliste. Exemple : T u 

peux bloquer 2 apr•s-midis par semaine pour des entra”nements rŽguliers  sur t•te 

mallŽable ou mod•les. 

  

Travaille en conditions proches de l'examen: Chrono m•tre chaque partie, garde un Ïil sur 

la gestion du temps . L'un de mes amis a gagnŽ 3 points apr•s quelques entra”nements 

chronomŽtrŽs. 

¥! PrŽvoir 2 ou 3 mod•les motivŽs 

¥! Te chronomŽtrer sur chaque Žtape 

¥! Filmer une coupe pour progresser 

Table des mati•res 
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Chapitre 1 :  Shampoings, soins et prŽparation du cheveu 
  

 1.   Hygi•ne et diagnostic du cheveu : 
  

Observation et questions initiales :  

Commence par observer le cuir chevelu, l'Žtat des p ointes, pellicules et porositŽ. Pose 5 

questions clŽs au client sur allergies, frŽquence d e lavage et produits utilisŽs pour affiner 

ton diagnostic. 

  

Tests simples en salon :  

RŽalise un test de porositŽ avec une m•che, une tra ction douce pour l'ŽlasticitŽ et un 

essai produit sur une m•che cachŽe. Note les rŽsult ats sur la fiche client pour le suivi. 

  

Erreurs frŽquentes :  

ƒvite de rincer trop rapidement, d'appliquer le soi n sur un cuir chevelu sain ou d'utiliser 

des doses excessives. Ces erreurs alourdissent la f ibre et rŽduisent la tenue du coiffage, 

fais attention. 

  

Exemple d'observation :  

En stage j'ai fait 20 shampoings par jour, 7 client s montraient une porositŽ ŽlevŽe, j'ai 

conseillŽ 1 masque hebdomadaire et une coupe lŽg•re  pour Žliminer les pointes abimŽes. 

  

Type de produit Indication 
QuantitŽ 

approximative 
Temps de pose 

Shampoing 

clarifiant 

Accumulation de 

produits 

10 ˆ 20 ml 1 ˆ 2 minutes 

Shampoing 

hydratant 

Cheveux secs ou 

dŽcolorŽs 

10 ˆ 30 ml 30 ˆ 60 

secondes 

Soin leave-in lŽger Protection avant 

coiffage 

2 ˆ 6 ml Sans rin•age 

  

 2.   Choisir et appliquer shampoing et soins : 
  

Types de shampoing et usages :  

Connais les bases: clarifiant pour accumulation, hy dratant pour cheveux secs, sans 

sulfate pour cheveux colorŽs. Dose typique: 5 ˆ 30 ml selon longueur et densitŽ, adapte 

selon la cliente et les rŽsultats du diagnostic. 

  

Technique d'application et temps de pose :  

Mouille abondamment, Žmulsionne le produit en dehor s du cuir chevelu, puis masse 60 

secondes sur racine. Rince 30 ˆ 60 secondes et refa is un second shampoing si le premier 

a nettoyŽ excessivement. 

  



Astuce de stage :  

PrŽpare doses et serviette avant l'arrivŽe de la cl iente, tu gagnes environ 2 minutes par 

service et tu gardes un rythme pro pendant 1 journŽ e de 8 heures. 

  

Soin et prŽparation avant coiffage :  

Applique masque ou bain huile sur longueurs, pas su r cuir chevelu, pour 3 ˆ 10 minutes. 

Utilise une protection thermique si tu coiffes ˆ pl us de 140 degrŽs, et dŽm•le dŽlicatement 

avant le sŽchage. 

  

 
  

Mini cas concret :  

Contexte: cliente 35 ans, cheveux colorŽs avec accu mulation de produits, demande 

brillance et volume. Tu rŽalises diagnostic rapide et proposes un protocole adaptŽ pour 

un rŽsultat visible. 

  

ƒtapes: shampoing clarifiant 10 ml, rin•age, masque  hydratant 5 minutes sur longueurs, 

rin•age, brushing lŽger. DurŽe totale estimŽe 45 mi nutes en salon pour le service complet. 

  

RŽsultat: brillance et lŽg•retŽ retrouvŽes, cliente  satisfaite apr•s 45 minutes. Livrable 

attendu: fiche client renseignŽe avec 3 produits re commandŽs, prix du service 28 euros et 

suivi recommandŽ sous 4 semaines. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Avant chaque shampoing, vŽrifie la fiche client, pr Žpare les doses, r•gle tempŽrature de 

l'eau, choisis le produit adaptŽ et note le temps d e pose sur la fiche. 

  

ƒtape Action Temps estimŽ 



Accueil et diagnostic Questionnaire 5 points et observation 5 minutes 

Shampoing Application et massage racine 5 ˆ 10 minutes 

Soin Masque sur longueurs 3 ˆ 10 minutes 

SŽchage et coiffage DŽm•lage et brushing lŽger 25 ˆ 30 minutes 

  

 

Commence toujours par un diagnostic prŽcis du cheveu  avant de choisir 

shampoing et soins. 

¥! Observe cuir chevelu, pointes, pellicules, porositŽ  et compl•te avec 5 

questions ciblŽes. 

¥! RŽalise tests de porositŽ, ŽlasticitŽ et essai prod uit, puis note tout sur la 

fiche client. 

¥! Choisis le shampoing adaptŽ, dose 5 ˆ 30 ml, Žmulsi onne hors cuir 

chevelu et masse 60 secondes. 

¥! Applique masque ou huile uniquement sur les longueu rs, prot•ge ˆ 

plus de 140 degrŽs et Žvite surdosage pour une application ciblŽe des 

soins . 

En prŽparant doses, serviette et fiche ˆ lÕavance, tu assures une organisation avant 

le service  efficace et un rŽsultat lŽger, brillant et durable  pour ta cliente. 

 !  



Chapitre 2 :  Techniques de coupe fŽminine et masculine 
  

 1.   Techniques de base pour coupe fŽminine : 
  

PrŽparation et diagnostic :  

Avant de couper, observe la texture, la densitŽ et la forme du visage. Prends 3 ˆ 5 minutes 

pour poser des questions et humidifier lŽg•rement l a chevelure pour un geste prŽcis et 

constant. 

  

Angles et sections :  

Trace des sections selon la ligne de sŽparation dŽs irŽe, utilise des angles de 0¡, 45¡ et 90¡ 

selon l'effet recherchŽ. Contr™le ton angle ˆ chaqu e Žtape pour conserver la gŽomŽtrie 

prŽvue. 

  

Techniques de coupe et finition :  

Apprends le point cutting pour allŽger, le slice po ur crŽer du mouvement et l'effilage pour 

adoucir les contours. Fais des tests rapides, 10 ˆ 20 secondes par m•che pour ajuster la 

texture. 

  

Exemple d'optimisation d'une coupe femme :  

Une coupe mi-longue standard prend 40 ˆ 50 minutes en salon. En stage, vise 45 minutes 

la premi•re fois, puis rŽduis progressivement ˆ 30 minutes en ma”trisant les sections et la 

finition. 

  

ƒlŽment Usage DurŽe indicative 

Ciseaux droits Coupe structurŽe 20 ˆ 40 minutes 

Effileur Adoucir la masse 5 ˆ 10 minutes 

Rasoir Mouvement et texture 5 ˆ 15 minutes 

  

 2.   Coupe masculine et dŽgradŽs : 
  

DŽgradŽ tondeuse et ciseaux :  

Commence par le bas avec une tondeuse et remonte pr ogressivement en changeant de 

sabots. Laisse une zone guide de 1 ˆ 2 centim•tres pour fusionner avec le ciseau sur 

peigne. 

  



 
  

Techniques au ciseau sur peigne :  

Utilise le peigne pour contr™ler la longueur, coupe  m•che par m•che en veillant ˆ 

respecter la graduation. Entra”ne-toi ˆ alterner 2 techniques pour gagner 5 ˆ 10 minutes 

sur une coupe compl•te. 

  

Finition et ergonomie :  

Fais un contr™le final ˆ sec pour vŽrifier la symŽt rie et les longueurs. Adapte ta posture, un 

mauvais geste rŽpŽtŽ 100 fois crŽe de la fatigue et  des erreurs sur le long terme. 

  

Astuce de stage :  

Pour un dŽgradŽ simple, commence avec 3 sabots diff Žrents et travaille en 20 ˆ 30 

minutes. Demande un retour immŽdiat du client pour ajuster la longueur finale. 

  

Mini cas concret - coupe homme dŽgradŽ :  

Contexte : Client homme jeune demande un dŽgradŽ co urt avec fondu progressif. ƒtapes 

: prise de temps 5 minutes, tondeuse 15 minutes, ci seau finition 10 minutes, vŽrification 5 

minutes. RŽsultat : coupe nette en 35 minutes, livr able attendu : photo avant/apr•s et 

durŽe totale documentŽe. 

  

 3.   Organisation, sŽcuritŽ et conseils terrain : 
  

SŽcuritŽ et hygi•ne en coupe :  

StŽrilise ou nettoie tes outils entre chaque client , change la cape et balaye les cheveux. 

Ces gestes rŽduisent les risques d'infection et dur ent 2 ˆ 3 minutes supplŽmentaires par 

client. 

  

Erreurs frŽquentes et comment les Žviter :  



ƒvite de couper sans vŽrifier la chute des m•ches o u sans garder la t•te droite. Trop de 

confiance peut cožter 10 ˆ 20 minutes de retouche, parfois plus selon l'erreur. 

  

Gestion du temps en salon :  

PrŽvois un temps tampon de 10 minutes entre rendez- vous pour imprŽvus. Organise ton 

poste pour rŽduire les allers retours et gagne en m oyenne 15 ˆ 20 minutes sur une journŽe 

de 6 rendez-vous. 

  

Exemple de planification quotidienne :  

Sur une journŽe de 6 clients, vise 3 coupes fŽminin es ˆ 45 minutes et 3 coupes masculines 

ˆ 30 minutes, en ajoutant 10 minutes tampon entre c haque rendez-vous. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

Action Pourquoi DurŽe 

Analyser la chevelure Adapter la technique 3 ˆ 5 minutes 

Sectionner proprement Garder la gŽomŽtrie 5 ˆ 10 minutes 

VŽrifier la symŽtrie ƒviter retouches 2 ˆ 4 minutes 

Finition ˆ sec Voir le rendu rŽel 3 ˆ 6 minutes 

  

Petite anecdote :  

Un jour en stage, j'ai oubliŽ la checked final sur une nuque et j'ai passŽ 15 minutes de plus 

ˆ corriger, depuis je vŽrifie systŽmatiquement sous  plusieurs angles. 

  

 

Tu dois ma”triser le diagnostic, la coupe et la ges tion du temps pour offrir des 

services prŽcis et confortables. 

¥! Diagnostic : observe texture, densitŽ, implantation  et visage, puis 

humidifie avant de sectionner avec des angles adapt Žs pour une 

gŽomŽtrie de coupe  cohŽrente. 

¥! Techniques fŽminines : utilise point cutting, slice  et effilage pour 

mouvement et lŽg•retŽ , en testant vite chaque m•che. 

¥! Coupe masculine : dŽgradŽ tondeuse puis ciseau sur peigne , contr™le 

des zones guides et finitions ˆ sec pour la symŽtri e. 

¥! Organisation : hygi•ne systŽmatique des outils , temps tampon, poste 

rangŽ et vŽrification finale pour limiter les retouches . 

En appliquant ces rep•res, tu gagnes en vitesse, en  sŽcuritŽ et en qualitŽ de 

rŽsultat, autant sur les coupes fŽminines que mascu lines. 

 !  



Chapitre 3 :  Techniques de coloration et d'Žclaircissement 
  

 1.   Bases de la couleur : 
  

Comprendre le cercle chromatique :  

Le cercle chromatique te permet de neutraliser ou r enforcer des tonalitŽs. Comprendre 

complŽmentaire, chaud et froid Žvite les surprises,  surtout apr•s un Žclaircissement 

rapide de plusieurs niveaux. 

  

Pigments et niveaux de clartŽ :  

Le niveau naturel varie de 1 ˆ 10, il dŽtermine la quantitŽ de pigments ˆ neutraliser ou 

renforcer. Savoir lire un nuancier te fait gagner e nviron 5 ˆ 10 minutes au diagnostic client. 

  

Choix de l'oxydant :  

Les volumes d'oxydant courants sont 10, 20, 30 et 4 0 volumes. Utilise 20 volumes pour 

Žclaircir 1 ˆ 2 niveaux, 30 volumes pour 2 ˆ 3 nive aux, 40 volumes pour plus de gain si l'Žtat 

du cheveu le permet. 

  

Exemple de neutralisation :  

Sur une cliente niveau 7 devenue cuivrŽe apr•s Žcla ircissement, applique un toner cendrŽ 

pour annuler les reflets orange, laisse 10 ˆ 15 min utes et rince jusqu'ˆ obtenir le reflet 

souhaitŽ. 

  

 2.   Techniques de coloration permanente et semi-permanente : 
  

Coloration permanente :  

La coloration permanente pŽn•tre la fibre et modifi e le pigment naturel. Les ratios varient 

selon la marque, souvent 1:1 ou 1:1,5, et le temps de pose va de 30 ˆ 45 minutes selon le 

rŽsultat visŽ. 

  

Coloration semi-permanente et gloss :  

La semi-permanente dŽpose de la couleur sans Žclair cir, idŽale pour couvrir lŽg•rement 

ou raviver un ton. Elle tient en moyenne 6 ˆ 12 sha mpoings selon porositŽ et soins post-

coloration. 

  

Application et sŽcuritŽ :  

Fais toujours un test allergique 48 heures avant la  premi•re coloration. Applique la 

technique racines puis longueurs si besoin, surveil le la t•te toutes les 5 ˆ 10 minutes et 

note la durŽe exacte sur la fiche client. 

  

Astuce application :  

Pour un travail homog•ne, chauffe un peu la racine avec un peigne fin et commence 

l'application sur les zones les plus rŽsistantes, s ouvent la nuque, puis finis sur les zones les 

plus poreuses. 

  



 3.   ƒclaircissement et techniques dŽcolorantes : 
  

DŽcoloration avec poudre et oxydant :  

La dŽcoloration enl•ve le pigment naturel. Utilise la poudre Žclaircissante avec 20, 30 ou 

40 volumes selon niveau cible et qualitŽ du cheveu.  Sur cheveux fragiles privilŽgie 20 

volumes et pauses plus frŽquentes. 

  

Techniques d'application :  

Balayage, m•ches ˆ la feuille ou freehand donnent d es rŽsultats diffŽrents en visibilitŽ et 

entretien. Choisis la technique selon densitŽ, Žpai sseur et demande client pour limiter les 

retouches ˆ 6 ˆ 12 semaines. 

  

Neutralisation et toners :  

Apr•s Žclaircissement, utilise un toner ou un gloss  pour corriger les reflets indŽsirables. Un 

toner violet neutralise le jaune, un toner bleu neu tralise l'orange, ajuste la concentration 

selon l'intensitŽ du reflet. 

  

Exemple d'Žclaircissement pour balayage :  

Contexte client : niveau 5, souhaite balayage natur el ˆ niveau 8. ƒtapes : sŽparation par 

sections, dŽcoloration ciblŽe avec poudre et 30 vol umes, pause 35 minutes max, 

tonification violette 10 minutes. RŽsultat : Žclair cissement moyen de 3 niveaux et reflets 

neutres. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : cliente 35 ans, cheveux niveau 5, demand e m•ches babylights plus claires de 3 

niveaux. ƒtapes : diagnostic 15 minutes, prŽparatio n 1 dose de poudre pour 2 doses 

d'oxydant 30 volumes, application sur sections fine s 45 minutes en tout, toner cendrŽ 12 

minutes. RŽsultat : augmentation de luminositŽ de 4 0 pour cent per•ue et rŽduction des 

retouches ˆ 12 semaines. Livrable attendu : planche  avant-apr•s avec fiche produit 

indiquant volumes, ratios et temps de pause, et che cklist soin pour le client. 

  

Volume 

d'oxydant 

Pourcentage 

d'oxyg•ne 

Gain en niveaux 

estimŽ 
Usage recommandŽ 

10 volumes 3 pour cent Aucun 

Žclaircissement 

notable 

Tonification et dŽp™t de 

couleur 

20 volumes 6 pour cent 1 ˆ 2 niveaux ƒclaircissement lŽger et 

nuances 

30 volumes 9 pour cent 2 ˆ 3 niveaux ƒclaircissement 

intermŽdiaire 

40 volumes 12 pour cent 3 niveaux et plus ƒclaircissement fort si 

cheveu en bon Žtat 

  



Checklist opŽrationnelle avant et pendant la colora tion :  

Utilise cette liste pour assurer sŽcuritŽ et qualit Ž en cabine, cocher chaque Žtape Žvite les 

erreurs et gagne du temps en salon. 

  

T‰che Pourquoi DurŽe estimŽe 

Diagnostic et nuancier Savoir niveau et 

attentes 

10 ˆ 15 minutes 

Test allergique SŽcuritŽ client 48 heures avant 

PrŽparation produits et ratios HomogŽnŽitŽ du 

mŽlange 

5 ˆ 10 minutes 

Surveillance et minuteur ƒviter surcuisson Contr™le toutes les 5 ˆ 10 

minutes 

Fiche client et conseils post-

soin 

FidŽlisation et sŽcuritŽ 5 minutes 

  

Erreurs frŽquentes et conseils de terrain :  

ƒviter d'Žclaircir trop vite, ne pas oublier le tes t allergique, et noter systŽmatiquement les 

produits et temps utilisŽs. En stage j'ai appris qu e noter 1 fois le temps exact Žvite 80 pour 

cent des retouches inutiles. 

  

Ressources et progression :  

Pratique en salon sur 1 ˆ 2 clients par semaine pou r consolider les gestes. Selon l'ONISEP, 

les compŽtences techniques en coloration restent tr •s demandŽes dans les salons et les 

formules mobiles. 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ ma”triser le cercle chromatique et niveaux  pour neutraliser les 

reflets et choisir la bonne hauteur de ton. 

¥! Utilise l'oxydant adaptŽ: 10 vol pour dŽposer, 20 p our 1 ˆ 2 niveaux, 30 

pour 2 ˆ 3, 40 si le cheveu le supporte. 

¥! Applique une coloration permanente ma”trisŽe  en respectant ratios, 

temps de pose et ordre racines-longueurs. 

¥! En dŽcoloration, adapte volumes et temps selon la s ensibilitŽ du 

cheveu, puis neutralise avec toners violets ou bleu s. 

¥! Suis une checklist sŽcuritŽ coloration : diagnostic, test allergique, 

surveillance rŽguli•re, fiche client et conseils de  soins. 

Ainsi, tu assures des rŽsultats plus prŽvisibles, l imites les retouches et sŽcurises 

l'expŽrience couleur de chaque client. 



 !  



Chapitre 4 :  Mises en forme, coiffage et finitions 
  

 1.   Techniques de mise en forme : 
  

Brossage et brushing :  

Le brossage prŽpare la fibre, le brushing fixe la f orme. Ma”trise la tension et l'angle pour 

obtenir du volume ou de la souplesse, compte enviro n 20 ˆ 30 minutes pour une 

chevelure longue. 

  

Utilisation des outils thermiques :  

Choisis la tempŽrature en fonction du type de cheve u, entre 120¡C et 200¡C. Un exc•s 

chauffe la fibre, une tempŽrature trop faible ne st ylise pas. Toujours utiliser un protecteur 

thermique. 

  

 
  

Exemple d'optimisation d'un brushing :  

Pour rŽduire la durŽe ˆ 18 minutes, j'ai divisŽ la chevelure en 4 sections Žgales et utilisŽ 

une brosse ronde de 50 mm pour accŽlŽrer le lissage  sans ab”mer la fibre. 

  

 2.   Coiffage et fixation : 
  

Poser des pinces et Žpingles :  

La position des pinces dŽfinit la tenue. Pose toujo urs les pinces t•te vers le cuir chevelu et 

croise les Žpingles pour une meilleure stabilitŽ, s urtout si la coiffure doit tenir plus de 4 

heures. 

  



Produits de fixation et finition :  

Apprends les niveaux de tenue des produits, de 1 ˆ 5. Utilise une laque lŽg•re pour le 

mouvement, une laque forte pour les ŽvŽnements. Dos e entre 2 et 6 pulvŽrisations selon 

la longueur. 

  

Astuce de stage :  

Pour Žviter les rŽsidus collants, vaporise la laque  ˆ 30 cm et fixe en plusieurs passes 

lŽg•res plut™t qu'en un seul jet massif. 

  

ƒlŽment Usage conseillŽ Temps approximatif 

Brosse ronde 50 mm Lissage, volume 10 ˆ 20 minutes 

Fer ˆ boucler 25 mm Boucles souples 15 ˆ 30 minutes 

Plaque lissante Lissage intense 5 ˆ 15 minutes 

  

 3.   Finitions et contr™le qualitŽ : 
  

Finition esthŽtique :  

La finition amŽliore la tenue et l'apparence. VŽrif ie symŽtrie, proportion et Žclat, puis fais 

une retouche ciblŽe de 3 ˆ 5 minutes sur les frisot tis ou les pointes pour un rendu pro. 

  

Hygi•ne, sŽcuritŽ et prŽsentation :  

Nettoie les outils entre chaque client, dŽsinfecte les pinces et change les serviettes. Une 

routine de 5 ˆ 10 minutes garantit sŽcuritŽ et imag e professionnelle en salon. 

  

PrŽsentation au client :  

Montre l'ensemble au miroir, propose 1 ˆ 2 conseils  d'entretien ˆ la maison et note les 

produits utilisŽs pour la prochaine visite, cela fi dŽlise et Žvite des retouches inutiles. 

  

Exemple d'un mini cas concret :  

Contexte : prŽparation d'un chignon cŽrŽmonie pour une cliente le samedi matin. ƒtapes : 

diagnostic 5 minutes, prŽparation 15 minutes, mise en forme 25 minutes, fixation 10 

minutes. RŽsultat : coiffure tenue 8 heures lors de  l'ŽvŽnement. Livrable attendu : fiche 

technique d'1 page avec temps, 4 produits utilisŽs et 3 photos du rŽsultat. 

  

Checklist opŽrationnelle Action 

Avant la mise en forme Diagnostiquer texture et humiditŽ, choisir outils 

Protection thermique Appliquer protecteur sur longueurs et pointes 

Fixation Appliquer produit en plusieurs passes lŽg•res 

Contr™le final VŽrifier tenue, symŽtrie et confort client 

  



Astuce pratique :  

En salon, j'ai pris l'habitude de chronomŽtrer mes mises en forme pendant 2 semaines, 

cela m'a permis de gagner 15% sur le temps moyen et  d'amŽliorer l'organisation des 

rendez-vous. 

  

 

Ma”trise brushing et outils thermiques en gŽrant tension et angle , sections 

rŽguli•res et tempŽrature adaptŽe au cheveu  avec protecteur. 

¥! Divise la chevelure, choisis brosse ou fer selon lÕ effet et respecte des 

temps de travail rŽalistes. 

¥! Pour la tenue, place les pinces vers le cuir chevel u, pense ˆ croiser les 

Žpingles  et dose la laque en voiles lŽgers ˆ 30 cm. 

¥! En finition, corrige frisottis, vŽrifie symŽtrie, Ž clat et confort, puis 

applique un contr™le final systŽmatique . 

¥! Assure hygi•ne des outils, note produits et durŽes pour gagner du 

temps et fidŽliser chaque cliente. 

En appliquant ces Žtapes, tu augmentes qualitŽ, sŽc uritŽ et rentabilitŽ de chaque 

mise en forme, du brushing rapide au chignon de cŽr Žmonie. 
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