INDICATEURS D'EVALUATION EPREUVE EP2

	
	Indicateurs d'évaluation
	Evaluation
	Notation

	SITUATION 1 : Pratique des activités en entreprise

	Phase 1 : Accueil et information
	
	/40 points

	Comportement professionnel
/24 points
	Accueil du client ou de l'usager (organiser son espace de travail, saluer, identifier l'interlocuteur…) (8 pts)
	
	

	
	· Est incapable d'assurer l'accueil
	TI
	0-1

	
	· Assure un accueil impersonnel, tout juste suffisant
	I
	2-3

	
	· Assure un accueil conforme aux normes définies par l'entreprise
	S
	4-6

	
	· Assure un accueil efficace, chaleureux et personnalisé
	TS
	7-8

	
	
	
	

	
	Attitude professionnelle d'accueil (posture, tenue, disponibilité…)
	
	

	
	· L'attitude d'accueil est inadaptée
	TI
	0-1

	
	· L'attitude d'accueil est peu adaptée
	I
	2-3

	
	· L'attitude d'accueil est adaptée
	S
	4-6

	
	· L'attitude d'accueil est professionnelle
	TS
	7-8

	
	
	
	

	
	Respect des consignes, gestion des priorités, prise d'initiative, implication
	
	

	
	· Aucun engagement personnel
	TI
	0-1

	
	· Engagement personnel partiel
	I
	2-3

	
	· Engagement personnel satisfaisant
	S
	4-6

	
	· Engagement personnel professionnel
	TS
	7-8

	Qualité des réponses apportées aux demandes d'informations et de conseil
/6 points
	Recherche et sélection de l'information, orientation, remise d'une documentation
	
	

	
	· Les réponses apportées sont  inexploitables 
	TI
	0-1

	
	· Les réponses apportées sont partielles 
	I
	2-3

	
	· Les réponses apportées sont limitées
	S
	4-5

	
	· Les réponses apportées sont claires, complètes et pertinentes
	TS
	6

	Qualité relationnelle établie avec le client ou l'usager
/6 points
	Application des règles de savoir-vivre, confort du client
	
	

	
	· Est incapable d'établir une relation avec le client/usager
	TI
	0-1

	
	· Est capable d'établir une relation avec le client/usager avec des conseils permanents
	I
	2-3

	
	· Est capable d'établir une relation avec le client/usager avec des conseils ponctuels
	S
	4-5

	
	· Etablit une relation de qualité avec le client/usager
	TS
	6

	Aptitude à transmettre des informations et à rendre compte
/4 points
	Remontée des informations
	
	

	
	· Est incapable de transmettre des informations et de rendre compte
	TI
	0

	
	· Transmet des informations et rend compte de façon succincte
	I
	1

	
	· Est capable de transmettre des informations et de rendre compte 
	S
	2-3

	
	· Transmet des informations et rend compte avec professionnalisme
	TS
	4

	Phase 2 : Vente
	
	/40 points

	Comportement professionnel
/20
	Préparation de l'entretien (connaissance de l'offre, de la clientèle, du produit ou du service…..) (6 pts)
	
	

	
	· N'a réalisé aucune recherche préalable
	TI
	0-1

	
	· A réalisé quelques recherches mais qui s'avèrent insuffisantes
	I
	2-3

	
	· A réalisé des recherches sans réellement les approfondir
	S
	4-5

	
	· A parfaitement réalisé les recherches pour préparer l'entretien
	TS
	6

	
	
	
	

	
	Recherche méthodique des besoins du client, de l'usager (8 pts)
	
	

	
	· N'a pas recherché les besoins du client/usager
	TI
	0-1

	
	· A recherché succinctement les besoins du client/usager
	I
	2-3

	
	· A recherché les besoins du client/usager
	S
	4-6

	
	· Les besoins du client/usager sont parfaitement détectés par tous types de questions existants
	TS
	7-8

	
	
	
	

	
	Posture professionnelle adaptée (6 pts)
	
	

	
	· La posture professionnelle n'est pas adapté
	TI
	0-1

	
	· La posture professionnelle est adaptée avec des conseils permanents
	I
	2-3

	
	· La posture professionnelles est adaptée avec des conseils ponctuels
	S
	4-5

	
	· La posture professionnelle est parfaitement adaptée
	TS
	6

	Cohérence et pertinence des réponses apportées lors de l'entretien de vente
/20 points
	Présentation du produit, du service (8 pts)
	
	

	
	· Le produit, service n'est pas adapté aux besoins du client/usager
	TI
	0-1

	
	· Les produits/services présentés ne sont pas en nombre suffisant
	I
	2-3

	
	· Les produits/services proposés sont en nombre suffisant
	S
	4-6

	
	· Les produits/services proposés sont en nombre suffisant et parfaitement adaptés
	TS
	7-8

	
	
	
	

	
	Réponses aux questions et aux objections courantes (6 pts)
	
	

	
	· Est incapable de répondre aux questions et aux objections
	TI
	0-1

	
	· Est capable de répondre aux questions et aux objections sur sollicitation permanente
	I
	2-3

	
	· Est capable de répondre aux questions et aux objections sur sollicitation ponctuelle
	S
	4-5

	
	· Est capable de répondre aux questions et aux objections de façon professionnelle
	TS
	6

	
	
	
	

	
	Conclusion de l'entretien de vente (vente additionnelle, encaissement, prise de congé, recherche de l'accord du client) (6 pts)
	
	

	
	· Les techniques de conclusion de vente ne sont pas mises en œuvre
	TI
	0-1

	
	· Les techniques de conclusion de la vente sont partiellement mises en œuvre
	I
	2-3

	
	· Les techniques de conclusion de la vente sont mise en œuvre
	S
	4-5

	
	· Les techniques de conclusion de la vente sont parfaitement mises en œuvre
	TS
	6

	Qualité de l'argumentaire et de l'écoute
/16 points
	Ecoute active du client, de l'usager (8 pts)
	
	

	
	· Aucune écoute du client/usager
	TI
	0-1

	
	· Ecoute partielle du client/usager
	I
	2-3

	
	· Ecoute du client/usager
	S
	4-6

	
	· Parfaite écoute du client/usager
	TS
	7-8

	
	
	
	

	
	Argumentation et conseil (démonstration, traitement des objections) (8 pts)
	
	

	
	· Argumentation et conseil sont inadaptés
	TI
	0-1

	
	· Argumentation et conseil sont adaptés mais avec une aide constante
	I
	2-3

	
	· Argumentation et conseil sont adaptés avec une aide ponctuelle
	S
	4-6

	
	· Argumentation et conseil sont maîtrisés de façon professionnelle
	TS
	7-8

	Qualité de l'expression et conformité aux règles et aux usages professionnels
/4 points
	Utilisation d'un vocabulaire adapté tout au long de l'entretien
	
	

	
	· Le vocabulaire est inadapté à une situation professionnelle
	TI
	0

	
	· Le vocabulaire est peu adapté à une situation professionnelle
	I
	1

	
	· Le vocabulaire est adapté mais peu professionnel
	S
	2-3

	
	· Le vocabulaire est parfaitement adapté, professionnel
	TS
	4

	
	
	
	

	SITUATION 2 : Connaissance de l'environnement professionnel

	Maîtrise de l'environnement organisationnel, économique et juridique des organisations
/60 points
	Maîtrise du cadre des échanges (20 pts)
	
	

	
	· Le candidat ne maîtrise pas sa présentation même sur sollicitation du jury
	TI
	0-5

	
	· Le candidat ne maîtrise que partiellement sa présentation, le jury doit le solliciter
	I
	6-10

	
	· Le candidat maîtrise sa présentation, le jury le sollicite de façon ponctuelle
	S
	11-15

	
	· Le candidat maîtrise parfaitement sa présentation
	TS
	16-20

	
	
	
	

	
	Présentation de la structure, de l'offre, de la clientèle et du marché de l'organisation (40 pts)
	
	

	
	· Aucune maîtrise de l'environnement professionnel
	TI
	0-10

	
	· Evocation partielle de l'environnement professionnel
	I
	11-20

	
	· Présentation  de l'ensemble des éléments de l'environnement professionnel
	S
	21-30

	
	· Mise en évidence pertinente des différents éléments de l'environnement professionnel
	TS
	31-40




