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Déroulement de |'épreuve de négociation-vente

- La commission d’interrogation définit, a partir du dossier « Produits - Entreprises - Marché » présenté par le candidat et remis
préalablement dans chaque centre d’examen, les éléments de négociation-vente qu’il devra simuler. La situation proposée est une
situation recomposée a partir de I'une des 3 fiches de négociation du candidat. Comme indiqué dans la définition des épreuves :"Les trois
situations décrites doivent étre nettement différenciées et permettre a la commission d'interrogation de disposer de plusieurs contextes, de
plusieurs types de clients et de plusieurs gammes ou lignes de produits/services" .

- Cela suppose que :

- le candidat présente les différents contextes de négociation possibles dans chaque fiche. Cette précision permet de
délimiter le contexte qui lui sera proposé.

- le candidat propose une gamme suffisante de produits dans chaque fiche pour permettre au jury de faire un choix sur un
produit au cours de la négociation.

- le candidat décrive la catégorie de clients dans chaque fiche pour permettre au jury de faire varier les situations sur la
nature des clients.
En dehors de ces trois €léments qui peuvent varier, le jury s'attachera a rester dans le cadre (objectif commercial a atteindre notamment)
de la fiche de négociation présentée par I'éleve.

- A l’aide d’un document de cadrage qui lui est remis, le candidat prépare en loge son intervention orale pendant 30 minutes (il se met dans
la peau du commercial, affine son plan de découverte...).

- Un des membres du jury vient le chercher en loge pour rejoindre la salle dans laquelle il doit simuler ’entretien de négociation-vente (15
minutes) face au client (ou prospect). Enfin, il analyse sa prestation pendant 15 minutes face aux deux membres de la commission.

- Le candidat peut utiliser des outils liés aux nouvelles technologies pour réaliser sa simulation de vente (tablette, ordinateur portable...).
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Organisation des commissions d'interrogation

- Il est important de prévoir un temps de concertation en début de journée pour rappeler les attendus de I'épreuve, notamment pour les
professionnels ou nouveaux professeurs.

- 1l est essentiel de prévoir une harmonisation pour justifier des écarts de notation qui peuvent se produire entre les différents jurys
d'interrogation. Dans la mesure du possible, les binbmes d'interrogation pourront étre remaniés afin de mesurer, le cas échéant, les écarts
d'appréciation.

- Les commissions d'interrogation complétent la partie "appréciations” des grilles d'évaluation afin de justifier la note obtenue par le
candidat, notamment lorsque le candidat est loin des attendus.

- Le rapport de jury (1 seul par centre pour I'ensemble des commissions d'interrogation) précise les points a améliorer, les points positifs et
rapporte, le cas échéant, les situations particuliéeres. Il est validé par I'ensemble des commissions.

e —
F. PATRICE Epreuve E2 - Sous-épreuve E21 - Session 2018 Page 4



BAC VENTE

(Mis en place Session 2004 et Forme || Durée || Coef. PARTICULARITES
Changement durée en 2012)
E2 — Négociation Vente : Orale 30° 4 Support utilisé : 1 dossier « Produits-Entreprises-Marché » de 8 a 10 pages maxi, élaboré a 1’aide de 1’outil informatique :
- présentation de I’entreprise dans son marché (1 a 2 entreprises),
- description de trois situations de vente différentes (lieu ou type de clientéle ou produits). Le jury s’inspire d’une situation
parmi les trois proposées.
Rappel fait lorsde la Si non présentation du dossier = 0 et non interrogation du candidat.
commission - Si fiches de situation ou entreprise manquantes = - 20 pts/fiche manquante.
d’harmonisation du Si deux situations identiques : - 20 points
27/05/11 au regard de la Si trois situations identiques : - 40 points
Grille d’évaluation
Documents de cadrage a renseigner annexes 1111 et 1112 pour construire la situation envisagée par le jury : entre 8h et
9h30 /10h & partir des dossiers éléves (attention premier candidat entre en loge & 9h30).
Temps de préparation du candidat en loge avant sa simulation : 30 minutes a ’aide du document de cadrage « candidat »
travaillé par les membres du jury
=» Contraintes : étude des dossiers et renseignements des documents de cadrage par les membres des commissions en
début de chaque ¥ journée (si deux professionnels dans la méme journée pour un jury), ou en début de journée si un
seul professionnel pour un jour donné.
- Simulation 15°
Simulation proprement dite :
- Mettre a I’aise le candidat, se présenter,
- 1 seul membre du jury joue le role du client (il n’est pas le spécialiste du produit ou du service), ’autre membre est
observateur et en retrait (disposition des tables = position % arriere par exemple permet de « voir sans étre vu »),
- Avoir une attitude positive (j’ai besoin du produit et je veux comprendre),
- Ne pas multiplier a souhait les objections et éviter les « fausses objections » : 3 objections au maximum.
Temps de préparation de maximum 5 minutes accordé au candidat pour son auto-analyse dans la méme salle ou s’est
déroulée la simulation (au fond de la salle). Les membres du jury lui remettent une feuille blanche pour cette préparation.
Pendant ce temps, les membres de la commission procedent a 1’évaluation de sa simulation de vente :
Grille d’évaluation Phase 1 Simulation de négociation vente en annexe IV.
- Entretien avec jury 15

Analyse par le candidat de sa prestation : il est conseillé de ne pas I’interrompre dans son auto-analyse puis les
membres de la commission peuvent procéder au questionnement.
Evaluation Grille d’évaluation Phase 2 Entretien en annexe IV.
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Documents de cadrage

A garder par le jury pour la simulation

A remettre au candidat pour la préparation en loge

B e are E2 (u21) : Négociation - VenteV
ANNEXE Il DOCUMENT JURY /| CADRE CLIENT

Ce document est réserve 3 la commission d'interrogation qui doit le completer. Il lui
permet de préciser le role et les attentes du client interprété par un des membres de
la commission dans la simulation de la situation de négociation - vente.

Nom du candidat - Tamps de préparation © 30 MunuTes

¥ Type de client :
O Chient O Prospect

+ Informations sur le client :

O Particulier O Professionnel
MNom - » Utilisateur O
PCS - » Prescripteur O

o - « Distributewr O
Situation familiale -

Reyenus - Mom de I'entreprise :

Autres informations - Nom de |a personne rencontrée
Qualite -

Autres nformations :

¥ Mobiles d*achat -

O Securite O Confort
O Orgueil O Argent
O Mouweauté O Sympathie

¥ Propositions d'objections :

/

B e aa T e E2 {uz21) : Négociation - '\fente/
ANNEXE Il Coefficient : 4
Temps de préparation : 30 minutes Duree de I'épreuve - 30 minutes mpéiximum
1. Simusabon dfuns napociation - vents : 15 minases mawm | 2 Entrefen vec e oy 15 m I
Académie de : Session :
Centre d'interrogation : Hom du candidat :

DOCUMENT CANDIDAT [4
CADRAGE DE LA SITUATION DE NEGOCIATION - VENTE

¥ Contexte de la situation de négociation - vente & partir du dossier
u Produits - Entreprises - Marché »

= |ldentification de ['entreprise :

+ Localisation géographigue Identique a la fiche présentation entreprise.

« Clientéls -

Rester dans la méme gamme ou typologie de produits de

+ Produits vendus . P L
roduis Venau= - a fiche négociation-vente choisie.

Possibilité d’ajouter le N° de la fiche

¥ Situation de négociation - vente . .
choisie parmi les 3

» Contexte de la situation -

A préciser : 1% ou 2°™ contact, lieu d’accueil : veiller a ne pas trop s’¢loigner

du contexte de la fiche négociation-vente proposée.

« Type de client concemeé :

Rester sur la méme catégorie de client : client ou prospect, particulier ou
professionnel (seul le métier peut changer).

+ Objecti commercial & ateindre - € Pas aller au-dela des principaux objectifs proposés.

O Trésorerie O Pouwvoir de décision

O Besgin inexistant O Peériode, saison

0O Stock existant O Décision refardée

0O Autre foumissew en place O Flace dans le lingaire _
O Délai : O Manque de cohérence avec 'image

O Autres offres concurrentes de Mentreprise B

O Awdres (3 préciser) -

Si client habituel, ne pas oublier d’indiquer son nom et préciser une adresse, un n° de tél.

Garder le méme type de client que dans la fiche proposée par le candidat et choisi par les membres de la
commission ; Ex : Si le commercial propose un véhicule utilitaire & un client professionnel électricien
utilisateur dans sa fiche négociation vente, le client reste un professionnel qui peut néanmoins exercer
dans un autre domaine d’activité (ex étre un fleuriste).
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Rappel grille d’évaluation

ANMNEXE IV

BACCALAUREAT PROFESSIONMEL VENTE | Academie de -
Frospection - Mégodabion - Sulvi de disnbijs ) i

EZ (u21) - Négociation - Vente | coefficient 4 | Centre d'interrogation -

Temps de pripamadon | 30 minuies .

Dtz : 20 Minuies maximum SESSI0n -

Nom du candidat : N®
GRILLE D'EVALUATION E2 (uz) | Epreuve orale ponctuelle
Maltrize des tschniquss e vents - Aptituds & mensr uns nagociation

Phase .1. SIMULATION de Négociation - Vente
Duree - 15 Minutes maximum

*  Apfitude 3 metire en ceuvre des techniques de
négociation lors de la simulation de négociation vente

- Prise en COMple 085 OSfEMTANGNTS 02 13 NEpOCANDN | 12 proml du chent, e i
repémage des besolns, B3 careciEnstigues des prodults vendus, les ohjecis 20 Pts
de négociation
- Habieie o ufiVsey des fechmques oo venfe s 3 fa preseriafion oe Joire,
3 Iargumentanon, au Takement des ajecions, & 3 CONGILSon
- Mz en avan! d'une démanche de ngociation permeiTant Falfeindre ies
OBjECHTS Mees

Fhase 2. ENTRETIEN avec la commission

Durée : 15 Minures maximum

* Pertinence st rigueur de I'analyse de la négociation e
- Repérage des points fors ef des points f&ibles de fa simulation de i
pégociation vente 20 Pis
- Expliciistion oes siffudes ef des fachniques de venle mIses e osre Jans
& Smulation

- JJUSScation e B conevence ge I3 Jemarche de negociaion avec fia
SMUEtion Jonnes B SVeC i3 STalegls o8 lenrenise

COMMUNICATION

* Qualité de la communicatien orale professionnelle dans i
une situation de négociation vente

- Communication crake fors de 3 Smulaton i

- Communisation orEle lors o Fentretien
- Aptiude & convaingre
APPRECIATIONS DE LA COMMISSION D' INTERROGATION
Poinis forts Points falbles

Nams ef Signafwes Jes examinareurs ;- Penalisation :
Dae : Note: /80
....120

Penalisamon . - 20 [OKTS SUr 5O par Slement mangusni (fohe oU parte Entepnse) oans e Oosskr. L3
commission dintenngason Se rsene je dok de penaiiser e candidat dans une mite de 40 points sur 8,

ur des sifuatons non diférencides confanues dans ie dossier gul i st présants.
: Joindre l25 doscuments de cadrage jury & candidat) & 3 grile dévalliation oy candidar.

Moma sur 20 amondle au H POt SUpErenT
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Outil d’aide a la conformité du Dossier Produit-Entreprise-Marché nowm : Prénom :

Rappel : Les trois fiches « négociation-vente » doivent étre difféerenciées

Type de client Profil client Lieu de la négociation Prise de contact Comment ?
Fiche N° | Prospect | Client Pro | Part Offre produits Pointde | Domicile | Salon,Stand | RDV | Spontanée qer 2nd
vente contact | contact

1

2

3

Oui | Non Justification de la non-conformité

Situations différenciées

Le dossier est remis en main propre, en 2 exemplaires reliés, a , professeur de spécialité, le dans les délais fixés.
Le candidat Le professeur en charge

Prénom NOM Prénom NOM

Signature Signature
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Outil d’aide a I’analyse de la simulation de vente par |'observateur

Phases de la vente

Techniques utilisées

+
(en quoi)

(pourquoi)

Remédiations éventuelles
proposées

Prise de contact

Découverte du client
Recherche des attentes
et des besoins

Argumentation

Réponses aux objections

Conclusion de la vente

Prise de congé

Communication orale et non-verbale
=> Attitude professionnelle d’ensemble

F. PATRICE

Obijectifs :
- Duclient:

- Du commercial en fonction de la politique commerciale de I'entreprise :

Objectifs atteints :

ouiO
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Justifications :
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Exemple de planification des préparations et interrogations

Sur une journée pour une commission (selon les convocations des candidats par le rectorat)

PREPARATION SIMULATION | EVALUATION SIMULATION | ENTRETIEN = | EVALUATION
JURY CANDIDAT = 1ER et PREPARATION 2% ASSAGE | ENTRETIEN
EN LOGE PASSAGE AUTO-ANALYSE
CANDIDAT
18:88 OH30 -10H00 | 10H0O0 -10H15 10H15-10H20 10H20-10H35 | 10H35-10H40

10H10-10H40

10H40-10H55

10H55-11H00

11H00-11H15

11H15-11H20

10H50-11H20

11H20-11H35

11H35-11H40

11H40-11H55

11H55-12H00

11H30-12H00

12H00-12H15

12H15-12H20

12H20-12H35

12H35-12H40

HARMONISATION OBLIGATOIRE - REPAS

PREPARATION

JURY

CANDIDAT
EN LOGE

SIMULATION
- 1ER

PASSAGE

EVALUATION SIMULATION

et PREPARATION
AUTO-ANALYSE
CANDIDAT

ENTRETIEN =
2°™ PASSAGE

EVALUATION
ENTRETIEN

13H30-14H00

14H00-14H15

14H15-14H20

14H20-14H35

14H35-14H40

14H10-14H40

14H40-14H55

14H55-15H00

15H00-15H15

15H15-15H20

14H50-15H20

15H20-15H35

15H35-15H40

15H40-15H55

15H55-16H00

15H30-16H00

16H00-16H15

16H15-16H20

16h20-16H35

16H35-16H40

(éventuellement)

15H10-16H40

16H40-16H55

16H55-17H00

17H00-17H15

17H15-17H20

Si deux professionnels par journée et par commission : les documents de cadrage peuvent-étre préparés le matin mais un temps en début d’aprés-

HARMONISATION OBLIGATOIRE ET REPORT DES NOTES

midi (avant 13 heures 30) semble nécessaire pour tenir informé le professionnel intervenant lors de la deuxiéme 1/2 journée (lui préciser le
déroulement de 1’épreuve et les choix effectués dans les documents de cadrage).
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Compte - rendu Sous - Epreuve E21 Négociation Vente

Transmettre au vice-président
de jury
des la fin des interrogations.

Responsable de commission :..........coveeun.... Lieude I’épreuve : ....ooovveee.. ...,

Points positifs Points a améliorer
ACCUEIL
DOSSIERS

« Produits - Entreprises - Marché »
support épreuve E21

SIMULATION
DE VENTE

EPREUVE ORALE

ENTRETIEN
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z Transmettre au vice-président du jur
Résultats 4 P Y :l

SESSION 2018 MOYENNES
Commission 1 Simulation /30 Entretien /30 Communication /20
Nombre de candidats | MOY | MOY | MOY
= e 120 Maxi | Mini | Moy. Note | Note Moy. Note | Note Moy. Note | Note
maxi | mini maxi | mini maxi | mini
Jour 1
Jour 2
SESSION 2018 MOYENNES
Commission 2 Simulation /30 Entretien /30 Communication /20
Nombre de candidats | MOY | MOY | MOY
= e /20 | Maxi | Mini | Moy. Note | Note Moy. Note | Note Moy. Note | Note
maxi | mini maxi | mini maxi | mini
Jour 1
Jour 2
SESSION 2018 MOYENNES
Commission 3 Simulation /30 Entretien /30 Communication /20
Nombre de candidats | MOY | MOY | MOY
= [20 | Maxi | Mini | Moy. Note | Note Moy. Note | Note Moy. Note | Note
maxi | mini maxi | mini maxi | mini
Jour 1
Jour 2
SESSION 2018 MOYENNES
Commission 4 Simulation /30 Entretien /30 Communication /20
Nomtire de candidats | MOY MOY MOY Note | Note Note | Note Note | Note
= e /120 Maxi | Mini | Moy. ! - . | Moy. . - - | Moy. . -
maxi | mini maxi | mini maxi | mini
Jour 1
Jour 2

PS : Le nombre de commissions dépend du nombre de candidats présentés dans les différents centres d’interrogation.
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