Épreuve E3 Vente en unité commerciale
Indicateurs d’évaluation de la situation « Vente »
	Qualification de la clientèle de la zone de chalandise : profils et besoins                                                                                                  

	Le candidat a correctement cerné le profil de la clientèle de la zone de chalandise et les besoins de  cette clientèle.
	TS

	Le candidat a cerné partiellement le profil de la clientèle et ses besoins.
	S

	Le candidat a cerné le profil de la clientèle OU ses besoins.
	I

	Le candidat n’a pas su cerner, ni le profil de la clientèle, ni ses besoins.
	TI

	Connaissances techniques mobilisées relatives au(x) produit(s) et nécessaires à la vente

	Le candidat maîtrise complètement les caractéristiques du ou des produits.
	TS

	Le candidat maîtrise les caractéristiques essentielles du ou des produits.
	S

	Le candidat maîtrise partiellement les caractéristiques du ou des produits.
	TI

	Le candidat ne maîtrise pas les caractéristiques du ou des produits.
	I

	Finalisation des  ventes dans le respect de la politique de l’unité commerciale 

	Découverte du client et de ses besoins 
	

	Le candidat crée un climat de confiance grâce à une écoute active et une reformulation pertinente des besoins (motivations et freins).
	TS

	La reformulation des besoins est pertinente.
	S

	Les questions posées ne permettent pas l’identification des besoins.
	I

	Le contact est rompu.
	TI

	Mise en œuvre d’une argumentation de vente
 (coefficient 2)
	

	Le candidat a su choisir les arguments correspondant aux mobiles et aux motivations du client ; il sait les hiérarchiser, les justifier, et réaliser une démonstration (si nécessaire) ; il traite les objections et sait convaincre et satisfaire pleinement son client. 
	TS

	Le candidat a su choisir les arguments correspondant aux mobiles et aux motivations du client : il sait les hiérarchiser, les justifier, et réaliser une démonstration (si nécessaire) ; il traite partiellement les objections. 
	S

	 Respect des mobiles d’achat et des motivations du client

Pas de classement et de hiérachisation des arguments
	I

	Le candidat n’a pas su choisir les arguments adaptés aux mobiles et aux motivations du client.
	TI

	Conclusion de la vente
	

	Le candidat fait preuve d’une attitude d’empathie entraînant l’accord du client et permettant la vente additionnelle (en fonction du produit) et/ou la fidélisation du client.
	TS

	Le candidat fait preuve d’une attitude d’empathie entraînant l’accord du client.
	S

	Le candidat ne parvient pas à conclure sa vente, ne fait pas preuve d’empathie.
	I

	Le candidat ne parvient pas à obtenir l’accord du client OU la vente est conclue sans intervention professionnelle du vendeur.
	TI


BACCALAURÉAT PROFESSIONNEL COMMERCE 
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	Communication professionnelle (expression, attitude et comportement…)

	La communication verbale et le paralangage sont parfaitement adaptés tout au long de l’entretien et en syntonie avec le client.
	TS

	La communication verbale et le paralangage sont adaptés.
	S

	La communication verbale et le paralangage sont partiellement adaptés.
	I

	La communication verbale et le paralangage sont inadaptés.
	TI

	Attitude et comportement professionnels dans la gestion des réclamations et fiabilité des informations transmises

	Le candidat propose la solution adaptée au problème ; celle-ci est acceptée par le client ; elle correspond à la politique de l’unité commerciale ; les informations sont transmises au bon interlocuteur en autonomie.
	TS

	Le candidat règle le problème avec aide.
	S

	Le candidat repère le problème, n’apporte pas la réponse adéquate ; l’information n’est pas transmise.
	I

	Le candidat est incapable de repérer le problème.
	TI

	Application des règles d’hygiène et de sécurité liées au personnel, aux clients, aux produits, aux équipements, aux locaux

	Le candidat maîtrise l’ensemble des règles d’hygiène et de sécurité dans le magasin, y compris dans sa relation avec le client.
	TS

	Le candidat respecte les règles d’hygiène et de sécurité dans le magasin.
	S

	Le candidat applique partiellement les règles d’hygiène et de sécurité.
	I

	Le candidat ne veille pas à l’application des règles d’hygiène et de sécurité.
	TI

	Auto-évaluation de la prestation de communication

	Le candidat analyse pertinemment tous les points forts et faibles de sa prestation.
	TS

	Le candidat analyse quelques points forts et points faibles de sa prestation.
	S

	Le candidat analyse sa prestation de façon insuffisante.
	I

	Le candidat ne formule aucune critique constructive sur sa prestation.
	TI


	Tableau de correspondance des points pour les appréciations

	APPRECIATION
	POINTS
	Mise en œuvre d’une argumentation de vente (coefficient 2)

	TS
	3-4
	TS
	6-8

	S
	2-3
	S
	4-6

	I
	1-2
	I
	2-4

	TI
	0-1
	TI
	0-2


� Il s’agira de donner à ce critère une pondération supérieure à celle des autres critères





