MAISON
DESEXHBMENS Arcueil, le 12 mars 2019

Service interacadéminue

des Examens & Concours . lLe directeur du service interacadémigque

des examens et concours

a
Affaire suivie par . Youenn THIERY Mesdames les Rectrices d’académie
N° de téléphone : 01 49 12 3368 . et Messiours les Recteurs d’académie
Courriel : youenn.thiery@siec.education.fr A I'attention de Mesdames ot Messieurs les
Référence: DEP5/FM/GG/IRIYT Chefs de division des examens et concours

Objet : circulaire d’organisation du baccalauréat professionnel spec:allte commerce - session
2019

Référence : arrété ministériel du 4 mai 2004 portant création du baccalauréat professuonne! spécialité
commerce et fixant ses modalités de délivrance.

Le Service Interacadémique des Examens et Concours (SIEC) est chargé du pilotage national des
sujets du baccalauréat professionnel spécialité commerce.

Les épreuves ecrites débutent le lundi 17 juin 2019 et se dérouleront conformément au calendrier joint
en annexe | (Métropole - Mayotte). ‘

En cas de difficulté pendant le dérouiement des épreuves, seuls vos services pourront prendre
contact avec le bureau des sujets de I'enseignement professionnel du SIEC, aux coordonnées
ci-dessous : .

Monsieur IPHAINE 0148 12 25 36
Madame MAHRAZI 0149123408
Madame EDJOUR 0149 12 25 43

Monsieur MALGOUIRES 014912 25 42
Courriel ; eddy.iphaine@siec.education.fr’
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MAISON
DES EXAMENS

Service Interacadémigue
des Examens & Concours

I- LES CENTRES D'EXAMEN

Les centres d'examen pourront étre ouveris dans les lycées professionnels publics ol une section
preparant le baccalauréat professionnel commerce est implantée.

Les &léves des lycées professionnels privés sous contrat et les candidats des centres de formation
- d'apprentis auront la possibilité de subir les épreuves dans leur établissement d'origine lorsque celui-ci
aura été désigné par vos soins comme centre d'examen.

li- ORGANISATION DES EPREUVES PONCTUELLES
les épreuves sont présentées en annexe Il

al Les épreuves écrites

Les maquettes des sujets pour lesquels le SIEC est pilote vous pawiehdront via I'application SEFIA. II
vous appartiendra de dupliquer les sujets en nombre et d'en assurer a distribution dans les centres
relevant de votre compétence géographique. -

Pour toutes les compositions écrites, la copie modéle EN devra impérativement étre utilisée par
lensemble des candidats.

Pour I'épreuve écrite ponctuelle E2- Préparation et suivi de l'activité de 'unité commerciale, une
commission de baréme national se tiendra le jeudi 20 juin 2019 de 9h30 a 12h30 au lycée Jean Moulin,
8 rue du Docteur Lebel, 94300 Vincennes. Chaque académie pourra y envoyer un représentant, dont
elle prendra en charge le déplacement. L.e nom et les coordonneées de 'enseignant désigné seront
communiqueés au SIEC par courriel {sylvie.augustine@siec. education.fr) avant le 24 mai 2019.

bl l.es épreuves orales

Les dates des épreuves obligatoires orales et des épreuves facultatives sont fixées par I'académie
d'origing des candidais.

Les responsables des centres d’'examens chargés de 'organisation des épreuves orales veilleront a ce
que les professeurs n'interrogent pas les éléves de leur établissement. Les échanges d'examinateurs a
prévoir pour I'organisation de I'épreuve pourront, le cas échéant, étre envisagés entre académies.

Des documents d’organisation sont présentés dans les annexes iH a X.
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MAISON
- DESEXAMENS

Service infteracadémigue’
des Examens & Concours

IH ORGANISATION DES CORRECTIONS ET DES JURYS

Les corrections des épreuves écrites et orales seront organisées a l'initiative des autorités académiglies
responsables.

Pour les epreuves relevant du contréle en cours de formation, la procédure de saisie des notes est
determinée par chaque académie pilote ou autonome.

Le jury de deliberation est compose dans les conditions prevues a l'article D 337 — 93 du code de
Véducation. Il est présidé par un enseignant-chercheur de 'enseignement supérieur qui peut étre assisté
ou suppleé par un président adjoint.

=
Frédéric MULLER
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" CALENDRIER DES EPREUVES BACCALAUREAT PROFESSIONNEL

COMMERCE
ANNEXE |

SESSION JUIN 2019

METROPOLE-MAYOTTE

EPREUVES DATES HORAIRE LOCAL N&TU‘RE

Frangais - US1 Lundi 17 juin 2019 9h30212h écrite
Histoire - géographie et enseignement fet . '

HISLOWE - geograp gnement morate Lundi 17 juin 2019 14ha16h écrite
civique - US52 .
Epreuve de pratique professionneile prenant
en compte la formation en milieu professionnel
-Prévention - santé - environnement - U32 Mardi 18 juin 2019 9h30a211h30 écrite
- Economie-droit - U12 Mardi 18 juin 2019 14hal6h30 écrite
Arts appliqués et cultures artistiques - U6 Mercredi 19 juin 2019 10hall1h30 écrite
Pré tion et suivi de Pactivité de l'unité :

reparation et sui un Mercredi 19 juin 2019 13h302 16 h 30 écrite
commerciale - U2 A
Epreuve scientifique et technique - E3 Du lundi 27 mai au écrite
-Mathématiques - U13 vendredi 7 juin 2019 Durée:1h
Action de promaotion - animation en unité o .

. Durée : 30 minutes orale
cqmmerc;ale -U11
Vente en unité commerciale - U31 Durée : 30 minutes orale
Langue vivante 1 - U41 Durée : 20 minutes * orale
. A l'initiative des académies ) . T
Langue vivante 2 - U42 o Durée : 20 minutes * orale
{suivant les dates et les

' ‘ horaires définis par

Epreuve facultative de langue vivante - UF1 I'académie responsable du Durée : 20 minutes * orale
pilotage des sujets

Epreuve d'éducation physique et sportive -U7 pratique
Epreuve facultative d'éducation physiqué et pratigue et
sportive - UF2 orale

* La durée totale de I'épreuve est de 20 minutes dont 5 minutes de préparation

Aucun candidat n'est autorisé a sortir de la salle d'examen pendant la premiére heure du déroulement des

-

epreuves




ANNEXE Il

_Bulletin officiet n® 20 du 14-5-2015

REGLEMENT B’EXAM EM
Candidats
Seainire
dansun Scofalre
éiablissement dans un Slablissermen] privé
public ou privé sous hors condral,
‘ ) confrat, Apprent
Baccalauréat professionnel - [ Apprenti dans un CFA ou unie section. . me
delalite - RCE _ dans un GFA ot dappientissage noo habilité, rofs
Spéciaiité : COMMERCE section Formation professibnsells continug
dapprentissage continue dans un dans un
Hiabilitg, tablissement prive, Glablissement
Formation Casndidat justifiant publte: habits
professionnelie de 3 années dactivité :
continue dans uni profassionnells,
établlssement " Enstignement & distence
) . ) pubfic . : R
EPREUVES Unitg | Coef | Mode ] Dusée kods | Denee Muode
1 Eptewve scientitique ei mmqne U 6 -
Sous-bpreava E 11 . ' ‘ _
Ackon de promotion-enimation en upilé | U1t 4. CCF ' Poncluel oral 30 min OOF
Sous-Eprauve £ 12 4 Ponctuert . .
Econamiadion - wiz | 1 TRl 2680 | Ponclust éori 2h30 oeF
' M"’” Pprews £43 vial 1 | coF- Ponclues 6ot th ecF
F5. Prégaration st suiv de Pactivité de _ T Panctst ' : .
Funiié mm vz 4 Beiit 3h Fonctust derit 3h CCF
E3-Eprouyy pratigue prenant en comple w ! s ) '
'Fa farmation en mifled professionnet ] ‘ .
Smm—épreum E3 I B N ' ’
Vente enunlté commerciale Uy 4 CCF 3 Poncluet oral 30 miny GOF
é‘ms-épreme £32 - ‘ {Ponciuet]. N '
evertion-santé-envitgnnement {"32 _ 1 gorit |- 2" Penctus! fodl 2h GCF
£4- éprewe e langue vivante us A )
Sous-épreova E41 7 ' - ‘ ' — '
Langue vivante 1 U4 2 CCF Pongiuel orar. 20 min (1) CCF“
Sous-dreuve E42. . : . ] : i N .
Lansme vivarie 2 U42 2 CeF  Ponctuet orad 20 mnin (1) &OF
E8- Epreuve do Frangals of Histolre - us | &
Géographie of Educution civiygue L _
Sous-Sprauve E 51 Ponciust : e
Eranvats . Cjust foas [TUOE 2030 | Ponctuel o, 2h 30 GeF
“Sous-Spreuve E52 Peictuol )
Histoire-Geographie et £ducation chgue | Y97 | #% | - gere | 2h | Ponclueléoit 2h ooF
E6- Epreuve Parts appliguis et cultyres | )
) ﬂﬂ!sthm - ue 1 CCF PGWM _ 1 h30 COF |
E7- Eprevve ¢'Education physique ' ' ' )
et sportive ‘ : ur 4 CCF ] Pancluel pratiqus CCF
Eprawves facultatives () .
EF1 UFi |
EF2 ‘ ] Ty uF? -

{1)  dont & minutes de prépacation

{2y Le candidal peta cholsir une ou deux whités Tacaliatives parmi kes unités possibles, lus condltions Son? ﬁxées par Ia réglamentalion en
geur La langue vivante choisie g titre de I’éptwve tacuitative ast obligaiolrament diftérents de coffe choisie au tire da Péprauve
getoire. Seuls tes poliis excédant 10 sort pris an compte pour le caloud de ta moyenne géndrale en vue de foblention du dipidme ot 2
Fatiibution Fune men&nn L'épraunve asl effectisde en mode porctuel terming | elh et orata dune dunde de 20 min, dont § minutes d»
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Service interacadémicue
des Examens & Concours ANNEXE 1l

ORGANISATION DES EPREUVES, INTERROGATIONS

E1 - Epreuve technique et scientifique - Coefficient 6

Cette épretive comporte trois sous-épreuves :

« E11: Action de promotion animation en unité commerciale — Coefficient 4
« E12: Economie et droit - Coefficient 1 '
E13 : Mathématiques Coefficient 1

Sous épreuve E11 : Action de promotion animation en unité commerciale
Modalités d’évaluation des épreuves orales en contrble ponctuel et en contrdle en cours de formation :
1. Candidats relevant de Fépreuve ponctuelle : Oral — 30 minutes maximum

{Candidats de la voie scolaire dans un établissement privé hors contral, d'un CFA ou d'une section
d'apprentissage non habilités, de la formation professionnelle continue dans un établissement privé, du
CNED, candidats justifiant de trois années d’activité professionnelfg}.

Le support de 'épreuve est constitué par un dossier de 10 3 15 pages maximum annexes comprises,
réalisé par le candidat, présenté sur support papier et élaboré a l'aide de (outil informatique. Les
caractéristiques de ce dossier sont présentées dans la définition de I'épreuve.,

L e recteur de chaque académie fixe la date a laquelle le dossier « action de promotion — animation »
est remis en deux exemplaires, par les candidats, en un lieu et selon les modalités fixées par le service
chargé de 'organigation de 'examen, en relation avec l'inspecteur chargé du suivi de Pexamen.

Hl convient d'utiliser la grille figurant en annexe IV-A pour évaluer et noter la prestation du candidat.
Traitement administratif des dossiers supports de Pépreuve :
- Dossiers manquants ou non conformes a Ia réglementation
Les dossiers non remis a la date fixée par le recteur sont identifiés par le secrétariat du centre d'examen.
Le candidat est informé par courrier que la note 0 lui sera attribuée par la commission d’interrogation
s’ se presente sans dossier le jour de l'interrogation et qu’il ne sera pas interrogé.
- Dossiers incomplets
Un dossier est considéré comme incomplet lorsqu'il manque une ou plusieurs des caraciéristiques
exigées dans le cadre de la définition de I'épreuve. Maigré ce constat, le candidat est interrogé et une
note lui est attribuée.
Préparation des interrogations par le chef de centre :
l.e responsable du centre d'interrogation veille & :
. demander aux établissements de formation les listes de professionnels susceptibles de
pariiciper aux commissions d'interrogation avec leurs disponibilités, de préférence par
journée entiére ;

. fixer avec les professionnels retenus, le calendrier de leur participation et leur confirmer

les dates au moins un mois & 'avance ;
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MAISON
DES EXRMENS

Service Ipteracadémigue
des Examens & Cnns:cm'_s i . L ] ] )
- prévoir des salles d'interrogation équipées des matériels multimédias courants

permettant aux candidats qui fe souhaitent de présenter des supports professionnels.
Remarque : 'aménagement des salles d'interrogation est lié aux possibifités du centre
d'irterrogation qui en définit les limites ;

» . verifier que chaque commission est bien composée d'un professeur (ou un formateur)
chargé des enseignements professionnels de spécialité et d’'un professionnel de ia
vente (& défaut, un second professeur chargé des enseignements professionnels de
spécialité) ;

. vérifier qu'un professeur est bien convoqué en surnombre afin de suppléer
l'impossibiliteé pour un membre d’une commission d'étre présent le jour de I'épreuve |

. metltre a disposition des commissions d'interrogation les dossiers des candidats ;

. ~ prevoir une plage horaire pour permetire aux commissions de lire les dossiers des
candidats et de préparer les interrogations (au début de chaque demi-journée) ;

. prévoir un temps d’harmonisation entre les différentes commissions d'interrogation, en
début de journée (prise en main des grilles d'évaluation et harmonisation des
interrogations) et en fin de journée (concertation pour harmonisation des évaluations).

Exemple d'organisation possible : 8 candidats par jour et par commission

- information des professionnels (appropriation des modalités
De08h00& 10h 00 | dévaluation)

- lecture de 3 dossiers, préparation des interrogations

- interrogation de 3 candidats

- concertation sur les interrogations de fa matinde

- lecture de 3 dossiers,

- préparation des inferrogations

- interrogation de 3 candidats

- concertation sur les interrogations de Vaprés-midi

- concertation et harmonisation des évaluations de la journée entre tous
les membres des différentes commissions

Det0h00a12h00

De 13h304 15h 00

De156h00ai17h

A partirde 17 h

Interrogation des candidats :
Chaque commission d’interragation doit :

« prendre connaissance des dossiers des candidats et préparer les guestions a poser
lors de I'entretien ;

- » accueillir courtoisement le candidat et lui rappeler le déroulement de I'épreuve |
« veiller & respecter les temps 'd'exposé (10 minutes maximum durant lesquelles te
candidat ne peut étre interrompu) et d'entretien {20 minutes maximum qui portent sur

Pexposé et e dossier) ;

» éviter tout commentaire ou toute appreciation sur le dossier ou la prestation en
présence du candidat ;

utiliser la grille figurant en annexe IV-A pour évaluer et noter la prestation du candidat.

Ederd = dar
[rTrreres

5 | Rappel : les dossiers ne sont pas évalués.
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Service inferacadémigue
des Examens & Contours

2. Candidats relevant du contréle en cours de formation

{Candidats de fa voie scolaire dans un établissement public ou privé sous contrat, d’'un CFA ou d'une
section d’apprentissage habifités, de la formation professionnefle continue dans un établissement
public, de la formation professionnelle continue dans un établissement public habilifés)

Les évaluateurs apprécient la prestation de soutenance et proposent au jury une note a reporter sur la
deuxiéme partie de la grille située en annexe IV-B.

Seule {a grille annexe IV sera transmise au jury. Le dossier sera mis é sa disposition et a celle de
Fautorité rectorale.

Aprés examen des documents fournis, le jury formule, le cas echeant toute remarque et observation
gqu’il juge utiles et arréte la note.

Le président du jury organisera conformement ala régtementat:on le contrdle des propositions de
notation.

Sous épreuve E{12 ~ Epreuve d’économie droit — coefficient 1

1 Epreuve ponctuelle : évaluation écrite d’une durée de 2 heures 30 mn

Le sujet porte sur une thématique donnée, il est constitué d'un dossier documentaire et d'un
questionnement. i est demandé au candidat de réinvestir ses connaissances économiques et juridiques
ainsi que des compétences méthodologiques notamment mobilisées dans le cadre de |a réalisation des
études, felles que définies dans le programme.

2 Epreuve en contréle en cours de formation Durée : 30 mn’

{'épreuve comporte une situation d'évaluation.
Elle prend appui sur un dossier comportant quatre « études », choisies par le candidat parmi celles
menées en classe de premiére et de terminale préparant au baccalauréat professionnel.
L.a notion d'« étude » est définie dans le point 2 du programme d'enseignement d'économie-droit.
- Deux exemplaires du dossier sont confectionnés en vue de l'examen.

Déroulemeni :

La situation se déroule dans Péfablissement de formation du candidat & un moment choisi par
fenseignant ou le formateur, en fonction du niveau atteint par le candidat.

L'enseignant ou le formateur cheisit 'une des études figurant dans le dossier du candidat.

L'épreuve se déroule en 2 phases ;

- Exposé oral du candidat (10 minutes)

Le candidat présente les objectifs de I'étude ainsi que les conditions dans lesquelles elle a été conduite.
Il expose ensuite les objets observés, les champs de connhaissances abordés et les méthodes mises en
ceuvre a cette occasion.

{l termine en donnant son interprétation des résuitats obtenus et les conclusions qu'il tire de cette étude.

Sauf cas de nécessité majeure, le candidat n'est pas interrompu durant son exposé.
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- Entretien avec le candidat (20 minutes maximum). -

Cet expose est suivi d'un entretien. it permet d'évaluer la qualité du travail réalisé par le candidat, sa
capacité & réinvestir ses connaissances et ses compétences dans le cadre des études ainsi que son
investissement personnel.

Interrogation ;

Elle est effectuée par l'enseignant ou le formateur ayant eu le candidat en formation en classe de
terminale. :

Communication des éléments d'évaluation au jury ;

A lissue de la situation d'évaluation, le professeur ou le formateur attribue une note sur 20.
i conserve un exemplaire du dossier du candidat.

Il'y ajoute :

- la fiche descriptive du déroulement de I'épreuve, annexe V

- la grille d'évaluation de la prestation du candidat, annexe VI

Les modéles de ces deux documents seront fournis aux établissements par les autorités académiques.

La proposition de note ne doit pas étre communiquée au candidat.

Les éléments du dossier décrits ci-dessus sont transmis, sous la responsabilité du chef d'établissement,
a lautorité rectorale et mis a la disposition du jury.

E2 - Préparation et suivi de I'activité de 'unité commerciale — coefficient 4
1 Epreuve ponctuelle : évaluation écrite d’'une durée de 3 heures

Plusieurs « situations-problémes » liées a V'exercice de la profession, éventuellement accompagnées
d'une documentation sont proposées au candidat en vue de leur analyse et résolution.

2 Contréle en cours de formation étendu

Le contréle en cours de formation étendu comporte trois situations d'évaluation, en année terminale,
qui donnent fieu a une production écrite des candidats. A lissue de chaque situation, 'équipe
pedagogique constitue un dossier comportant notamment une fiche d’analyse du travail effectué par le
candidat. '

Seules les fiches d'analyse des trois situations d'évaluation seront transmises au jury de délibération,
accompagnées de la proposition de note. Les autres éléments du dossier seront mis 2 fa disposition du
jury, qui pourra en demander communication, et de l'autorité rectorale (pour la session considérée et
jusqu’'a fa session suivante).
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E3 — Epreuve prenant en compte la formation en milieu professionnel : vente en
unité commerciale — coefficient 5

Sous épreuve E31 — Vente en unité commerciale

1. Candidats relevant de 'épreuve ponctueile : Oral — 30 minutes maximum

{Candidats de la voie scolaire dans un élablissement privé hors contrat, d'un CFA ou d’'une section
- d'apprentissage non habilités, de la formation professionnelle continue dans un établissement privé, du
CNED, candidats justifiant de trois années d'activité professionnelle).

Le recteur de chagque académie fixe la date & laquelie le dossier professionnel (documents permettant
de verifier la conformité & la réglementation des périodes de formation en entreprise et compte rendu
des activités réalisees), support de I'épreuve, est remis en deux exemplaires, par les candidats, en un
lieu et selon des modalités fixées par le service chargé de 'organisation de Vexamen, en relation avec
Uinspecteur chargé du suivi de examen,

Contenu des dossiers suggot’cs de 'épreuve ;

l.e dossier professionnel comprend :

» les documents permettant de vérifier la conformité 3 la réglementation des périodes de
formation en entreprise (attestations de stage, nature de Ventreprise d'accueil, type
d'activités réalisées) ; ils doivent éire authentifiés par 'entreprise et 'établissement de
formation, accompagnés le cas échéant d'une décision rectorale de positionnement, ou
doivent justifier de Pactivité salariée du candidat.

o Nota :

Formation en apprentissage

La photocopie du contrat d'apprentissage est accompagnée de lattestation délivrée par
Femploysur et de celfe délivrée par le directeur du CFA prouvant, & la date de l'examen,
que l'apprenti a réalisé un cursus complet de formation. Les activités effectuées dans
P'unité commerciale doivent répondre en qualité (cohérence avec fa nature du dipléme
préparé} et en nombre {foutes les activités sont couvertes) aux exigences du référentiel.
Si toutes les aclivités n'onf pas pu élre réalisées chez le maftre d'apprentissage, il y a
fieu d'adjoindre au contrat d'apprentissage la (ou les) convent:on(s) mterentrepnses
attestant de leur réafisation en un autre fieu.

Formation continue-
Les mémes regles simposent quant aux différents confrats de formation et au
document altestant, le cas échéant, d'un pqsitionnement du candidat.

. un compte rendu de 10 & 15 pages maximum, annexes comprises, réalisé sur support
papier élaboré a l'aide de Poutil informatique, de trois situations professionnelles vécues
par le candidat lors des périodes en entfreprise cu lors de son activité professionnelie :
une situation est relative a I'offre produits, une autre & la gestion du rayon et la derniére
porte sur la vente en unité commerciale.

Rappel : en aucun cas le compte rendu lui-méme n'est évalusg.
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MAISON
DES EXAMENS

Service Interacadémigue
des Examens & Loncours

Traitement administratif des dossiers supports de I'épreuve :

- Dossiers manquants ou non conformes 4 ia réglementation

Les dossiers manquants ou non conformes 3 la réglementation (absence d'attestations, durée

insuffisante sans deécision rectorale de positionnement, type d'activités sans relation avec 1a nature du

dipldme, absence de compte rendu) sont identifiés par le secrétariat du centre d’'examen et un ou deux

professeurs de spécialité membre du jury. Le candidat est informé par courrier qu'il ne pourra pas étre
- évalué s'il se presente sans dossier le jour de 'épreuve et gqu'll ne sera pas interrogé.

- Dossiers incomplets ,

Un dossier est consideré comme incomplet lorsqu’il mangue une ou plusieurs des caractéristiques
exigées dans le cadre de la définition de 'épreuve. Malgre ce constat, le candidat est interrogé et une
note |ui est atiribuée. '

Préparation des interrogations par le chef de centre :
Le responsable du centre d'interrogation veille a ;

» demander aux établissements de formation les listes de professionnels susceptibles de
participer aux commissions d'interrogation avec leurs disponibilités, de préférence par
journée entiére ;

. fixer avec les professionnels retenus, le calendrier de leur participation et leur confirmer
les dates au moins un mois & 'avance ;

. vérifier que chague commission est bien composée d'un professeur (ou un formateur)
chargé des enseignements professionnels de spécialité et d'un professionnel de la
vente (a défaut, un second professeur chargé des enseignements professionnels de

spécialité) ;

. vérifier qu'un professeur est bien convoqué en surnombre afin de suppléer
Fimpossibilité pour un membre d'une commission d'étre présent le jour de épreuve ;

. metire & disposition des commissions d’interrogation les dossiers des candidats ;

* prévoir une plage horaire pour permettre aux commissions de lire les comptes rendus

des candidats et de préparer les interrogations (au début de chaque demi-journée) ;

» prévoir un temps d’harmonisation entre les différentes commissions d'interrogation, en
début de journée (prise en main des grilles d'évaluation et harmonisation des
interrogations) et en fin de journée {concertation pour harmonisation des évaiuations).

Exemple d'organisation possible . 6 candidats par jour ef par commission

- information des professionnels (appropriation des modalités
De0OBhOO&10h 00 d'évaluation)

- fecture de 3 dossiers, préparation des interrogations

- interrogation de 3 candidats )

-~ concertation sur les interrogations de la matinée

- lecture de 3 dossiers,

- préparation des interrogations

- interrogation de 3 candidats

- concertation sur les interrogations de 'aprés-midi

- concertation et harmonisation des évaluations de la journée entre tous
les membres des différentes commissions

De10h00a 12 h 00

De13h304 15h 00

De15h00a 17 h

A partir de 17 h
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MAISON
DESEXAMENS

Service interacadémigue
des Examens & Cpncours

Interrogation des candidats :

Chaque commission d'interrogation doit :

. prendre gonnaissance des compte rendus, choisir la situation professionnelle
qu'exposeront les candidats et préparer les questions a poser lors de 'entretien ;

) “accueillir courtoisement le candidat et lui rappeler le déroulement de I'épreuve ;

s veiller a respecter les temps d'exposé (10 minutes maximum) et d'entretien (20 minutes

maximum qui portent sur Pexposé et les trois situations professionnelies décrites dans
le compte rendu) ;

) veiller & ne pas interrompre le candidat au cours de son exposé ; en cas de
dépassement des dix minutes, la commission Finterrompt ; si le candidat cesse son
expose plus t6t, il s'agit de vérifier quil a effectivement terminé avant d'engager
Ventretien ; '

. éviter tout commentaire ou toute appréciation sur le dossier ou la prestation en
présence du candidat ;

. utiliser {a grille figurant en annexe VII pour évaluer et noter ia prestation du candidat.

Rappel ! les comptes rendus ne sont pas évalugs.

2. Candidats relevant du contréle en cours de formation

(Candidats de la voie scolaire dans un établissement public ou privé sous contrat, d'un CFA ou d'une
section d'apprentissage habilités, de la formalion professionnelle continue dans un établissement
public, de la formation professionnelle continue dans un établissement public habilités).

Les professeurs de spécialité veilleront & constituer, pour chague candidat, un dossier professionnel

comportant :

. une partie administrative contenant l'attestation, créée a partir des attestations de
formation en entreprise et authentifiée par le chef d'établissement (annexe VIH),
eventuellement les décisions de positionnement; indiquer a durée de la PFMP dans fe
cas d'un candidat positionné conformément a larticle 3 de 'arrété du 4 mai 2004,

. la grille d’évaluation récapitulative de I'épreuve E3 « vente en unité commerciale »
{(annexe IX).

s  les grilles d'évaluation des trois situations professionnelies (annexes 1X-A, 1X-B, IX-C).

» le document d'aide a la négociation des activités en milieu professionnel des deux

années de formation (annexe X}.

Ce dossier complet est transmis 2 la date arréiée par le recteur au centre d'examen pour étre mis 3 la
disposition du jury de délibération, qui peut demander & en avoir communication, et & lautorité rectorale
{pour la session considérée et jusqu’a la session suivante).

Aprés examen des documents fournis, le jury formule, te cas échéant, toute remarque et observation
qu’il juge utiles et arréte la note.

Le président du jury organisera conformément a la réglementation le conirble des propositions de
notation. )

Rappel: en cas de non-conformité a la réglementation des périodes de formation en milieu
professionnel dés candidats (absence d'attestations, durée insuffisante sans derogation, type d'activités
sans relation avec la nature du dipiéme), I'épreuve E3 ne peut donner lieu & notation (mention NV sur
le bordereau de notes).
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ANNEXE IV-A GRHILLE D’EVALUATION

BACCALAURKAT PROFESSIONNEL COMMERCE

Sous épreuve E11 - Controle ponctuel
Action de promotion — animation en unité commerciale

Coefficient 4

Académie de :

Centre d’examen :

Session :

Date de I"épreuve :

Nom du candidat :

NO

Titre de ’action :

mise en oeuvre, réalisation ...

Respect des consignes et des préconisatiens

Qualité des informations et des propositions transmises

Utilisation des technologies de communication liées & Paction

Analyse de P’offre commerciale :
diagnostic, adéguation des choix avec les préconisations

Respect des regles de marchandisage liées au(x) produit(s) ou
au secteur : connaissance des produits, présentation, mise en place des
produits

Respect de la réglementation en vigueur :
hygieéne et sécurité lides aufx) produit(s), réglementation spécifique ala
promotion - animation

Cohérence du raisonnement et justesse des résultats :
évaluation de action, résultats obtenus, retombées sur les ventes...

Qualité de la communication

120

{1} L’épreuve se déroule en deux phases successives :

- Exposé : 10 minutes (le candidat présente son action de promotion-animation devant la commission
d'interrogation ; durant cette période, le candidat ne peut étre interrompu)

- ' Entretien ; 20 minutes (la commission d’interrogation s’appuie sur ['exposé précédent et le document de

présentation remis par le candidat)

(2) Tf = rés insuffisant - I = insuffisant — 8§ = satisfaisant — TS = trés satisfaisant

(3) Note sur 20 arrondie au ¥ point supérieur

Appréciations des membres
de la commission d’interrogation

Nom des évaluateurs

Yisa

Professionnel ;

{ou formaleur)

Professeur chargé des
enseignements de spécialité :

@ En |'absence du dossier de présentation de Paction de promotion-animation, l’ihtenrogatien ne peut avoir lieu, La
commission d’interrogation informe le candidat que la note zéro est attribuée a Uépreuve. Si le dossier est incomplet, le

candidat est interrogé et une note lui est attribuée.




ANNEXE IV-A
DEFINITION DE L'EPREUVE

OBJECTIFS

Cette épreuve vise a évaluer I'aptitude du candidat & participer & la mise en teuvre d’une action de promotion/animation de rayon
et & mobiliser les compétences nécessaires & la mise en valeur d’un produit, d’une ligne de produits ou d’un secteur d’activité.

COMTENU
Les compétences évaluées sont les suivantes ;

Compétence C.1. Animer :
C.1.1. Organiser V'offre « produits » :
C.1.1.4. Mettre en place les actions de marchandisage de séduction
C.1.1.5. Favoriser I’achat ¢’ impulsion
C.1.1.6. Proposer des modifications et/ou des améliorations

C.1.2, Participer aux opérations de promotion
C.1.3. Participer aux actions d’animation

Competence C.2. Gérer : ‘
C.2.3.1. Mesurer les performances commerciale d une animation, d*une promotion, d’une téte de gondole et faire des
propositions :

Compétence C.3. Vendre :
C.3.1.1. Exploiter Uoffre commerciale

Elles nécessitent la mobilisation des savoirs associés suivants : S.1, Mercatique ; 8.2. Gestion commerciale ; 8.3. Communication
~ vente ; 8.4. Technologies de la communication appliquées 4 la vente. :

FORME DE L’EVALUATION : évaluation orale d'une durée de 30 minutes maximum

Ceite épreuve repose sur une action de promotion/animation, réalisée par le candidat au cours de sa formation en milieu
professionnel ou de son activité salariée. Cette action doit étre personnelle et revétir un caractére authentigue. Elle sert de base a
une présentation orale faisant appel aux techniques de |"information et de la communication.

1.1 — Dossier de présentatior de ’action de promotion-animation

L’action de promotion-animation est matérialisée par un dossier de 10 & 15 pages maximum, annexes comprises, présenté sur
support papiet et élaboré 4 1’aide dé ’outil informatique. Ce document est structuré de fagon 4 mettre en évidence :

=  laprésentation de I"action (titre de 1’action, principales caractéristiques de Uentreprise, situation professionnetle 3 I"origine de
"action...)

s la démarche suivie pour monter 'action et le degré d’implication du candidat
. ®  iapartie technique relative au produit ou & la ligne de produits, en refation avec la promotion - animation
e la stratégie de promotion — animation proposée (cible, objectifs, techniques mises en ceuvre...).

Le recteur fixe la date a laquelle le candidat doit remettre ce dossier de présentation de promotion-animation, en deux exemplaires,
au service chargé de I'organisation de 'examen.

1.2 — Déroulement de I’épreuve

Le dossier de présentation de 'action, rédigé par le candidat et remis préalablement, constitue une base de travail pour la
commission d’interrogation qui 'utilise pour préparer son interrogation et 8’y référe tout au Jong de I'épreuve, Ce dossier n’est pas
évalué.

L’épreuve se déroule en deux phases successives

»  Exposé - Durée : 10 minutes maximum. Le candidat présente son action de promotion-animation devant la commission
d’interrogation ; durant cette période, il ne peut étre interrompu.

=  Entretien avec la commission &’interrogation - Durée : 20 minutes maximum.

A partir de 'exposé précédent et du document de présentation remis par le candidat, la commission d’interrogation s’entretient
avec celui-¢i pour obtenir des précisions sur

- le produit, la ligne de produits ou le secteur choisi,

- ladémarche mise en ceuvre,

- le degré d’implication,

- les choix proposés en matidre de promotion-animation,

- les résultats obtenus.

La commission d’interrogation est composée de deux personnes : un professeur (ou un formateur) chargé des enseignements
professionnels de spécialité et dans la mesure du possible un professionnel de Ia vente (3 défaut un second professeur ou
formateur, chargé des enseignements professionnels de spécialité). .



ANNEXE IV-B
BACCALAUREAT PROFESSIONNEL COMMERCE Académie de

Sous épreuve E11 - Controle en cours de formation |Centre d’examen :

Action de promotion — animation en unité commerciale Sessi
: ession :

Nom du candidat : , 7 Ne

Titre de ’action :

o Sl e e i IR % :
Participation a ’action : préparation, information clientéle, logistique
mise en oeuvre, réalisation...

Respect des consignes et des préconisations

Qualité des informations et des propositions transmises

Utilisation des technologies de communication liées a Paction

Analyse de Poffre commerciale :
diagnostic, adéquation des choix avec les préconisations

Respect des régles de marchandisage liées au(x) produit(s) oun
an sectelr : connaissance des produits, présentation, mise en place des
produits

Respect de la réglementation en vigueur : hygiéne ef sécurité lides
aufx) produit(s), réglementation spécifique & la promation - animation
Cohérence du raisonnement et justesse des résuitats :
évaiuation de I'action, résuliats obtenus, retombées sur les ventes, ..

Qualité de Ia communication

(1} Le dossier est la « mémoire » de I'action du candidat. Il permet au professeur (ou au formateur)
des enseignements de spécialité de valider son contenu ; il devient le support de I'évaluation de
action menée sur le terrain par le candidat, évaluation confointe avec le tuteur (ou le maitre
d’ apprentissage).

{2) Le candidat soutient son dossier devant le professeur des enseignements de spécialité et un
professionnel qui vérifient la capacité du candidat & exploiter les informations et a mener une
réflexion professionnelle sur son action {exposé : 10 minutes — entretien : 20 minutes)

(3) TI = trés insuffisant — I = insuffisant — S = satisfaisant — TS = trés satisfaisant
(4} Note sur 20 arrondie au ' point supérieur

Date de la

situation Appréciations des évaluateurs Nom des évaluateurs Visa

Tuteur
Ne} (ou maifre d 'apprentissage)

Professeur chargé des
enseignements de spécialité :
(ou formateur)
Professionnel :

Professeur chargé des
enseignements de spécialité :
fou formateur)




ANNEXE IV-B
DEFINITION DE L'EPREUVE

OBJECTIFS

Cette épreuve vise & évaluer I'aptitude du candidat 4 participer a la mise en ouvre d’une action de promotion/animation de
rayon et 4 mobiliser les compétences nécessaires & la mise en valeur d’un produit, d’une lgne de produits ou d’'un secteur
d’activits.

CONTENU
Les compétences évaludes sont les suivantes :

Compétence C.1. Animer ;
C.1.1. Organiser Poffre « produits »
C.1.1.4. Mettre en place les actions de marchandisage de séduction
C.1.1.5. Favoriser Pachat d’impulsion
C.1.1.6. Proposer des modifications et/ou des améliorations

C.1.2. Participer aux opéraiions de promotion
C.1.3. Participer aux actions d’animation

Compétence C.2. Gérer :
C.2.3.1. Mesurer les performances commercizles d’une ammatmn d’une promotion, d'une téte de gondole et
faire des propositions :

Compétence C.3. Vendre
C.3.1.1. Exploiter I'offre coramerciale

Elles nécessitent la mobilisation des savoirs associés suivants: S.1. Mercatique ; 5.2, Gestion commerciale; S8.3.
Communication — vente ; 8.4. Technologies de {a communication appliquées 2 la vente. '

FORME DE L’EVALUATION : contrble en cours de formation

Cette épreuve repose sur une action de promotion/animation, réalisée par le candidat au cours de sa formation en milieu
professionnel ou de son activité salariée. Cette action doit éire personnelle et revélir un caractére authentique. Elle sert de base
4 une présentation orale faisant appel aux techniques de "information et de la communication.

Le contrdle en cours de formation comporte deux situations d'évaluation réalisées en centre de formation et organisées par le
ou les professeurs ou formateurs chargés des enseignements professionnels de spécialité au cours de 'année termmaie des que
le candidat est en mesure de présenter son dossier ;

e  Montage de I'action de promotion-animation asservi & un produit, 4 une ligne de produits :
1’évaluation porte sur la méthodologie de action mise en @uvre. Elle porte également sur la maitrise des compétences
relatives au produit, 4 la ligne de produits ou au secteur d’activité. Elle consiste en une évaluation du dossier présenté identique
4 celui requis pour I'épreuve ponctuelle. Elle est réalisée par le professeur (ou formateur) des enseignements professionnels de
spécialité et le tuteur (ou maftre d’apprentissage).

e Soutenance du dossier de Paction de promotion - animation

Le candidat présente et soutient son action de promotion/animation pendant une durée de 30 mmutes maximum (exposé
10 minutes ; entretien : 20 minutes). Sa prestation repose sur le dossier de présentation,

Pour cette seconde situation d'évaluation, le professeur chargé des enseignements professionnels de spécialité est accompagné
d'un professionnel. Les professionnels des entreprises impliquées dans les actions de promotion/animation des candidats seront
prioritairement sollicités. En P'absence de professionnel, il est nécessaire de faire appel 4 un second professeur chargé des
enseignements professionnels de spécialité.

@& En Pabsence du dossier de présentation de I"action promotion/animation, Pévaluation ne peut avoir lieu. Le candidat est
informé que la note zéro lui est attribude. Si le dossier est incomplet, le candidat est évalué et une note Jui est attribuée.

A lissue de chaque situation d'évaluation, le ou les professeurs chargés des enseignements professionnels de spécialité
constitueront, pour chaque candidat, un dossier comprenant ;

- le dossier de présentation de "action de promotion-animation établi par le candidat,
- une fiche d’analyse et d’évaluation du travail effectué par le candidat.
Seule cette fiche d'analyse sera transmise au jury, accompagnée de la proposition de note. Les autres éléments du dossier

décrits ci-dessus seront mis & la disposition du jury quipourra demander & en avoir communication, et de {'autorité rectorale
pour la session considérée et jusqu'a la session suivante. :

Aprés examen attentif des documents fournis, le cas échéant, le jury formule toutes remarques et observations gu'il juge utile et
arréte la note.



ANNEXE V

Fiche de déroulement de 'épreuve d’économie droit

BACCALAUREATS PROFESSIONNELS TERTIAIRES
EPREUVE D'’ECONOMIE - DROIT

Académie : Nom et préenom du candidat :

N° :

Date de |'épreuve :

Dossier

Nombre d'études présentées sur :

Le contexte de l'activité professionnelle

Le droit facteur d’organisation et de régulations sociales

Les relations sociales dans les organisations

La création de richesses

L’organisation des échanges

La régulation économique dans le cadre d’une politique économique
Autre {theme a préciser)

® & @8 @ 2 9 @

Le nombre d'études est conforme (= 4): ouicnon o
Les études sont toutes en reiation avec les thémes du programme : oul o non o
Les études portent sur des thémes variés : oui o non o
Chaque étude est accompagnée ou constituée d'une production écrite : ouionono

Exposé

Durée :

Liste des supports utilisés par le candidat :

Entretien

Durée :
Principales questions posées au candidat :

Incidents éventueis :

Remarques et observations de examinateur !

Nom de I’'évaluateur ;

Rappel de la note : /20 proposée (voir grille jointe)




ANNEXE VI

GRILLE NATIONALE D’EVALUATION
DE LU'EPREUVE D’ECONOMIE-DROIT

DES BACCALAUREATS PROFESSIONNELS TERTIAIRES

SPECIALITE de baccalauréat :

NOM du candidat : ' PRENOM :
NUMERO du candidat : DATE (session) :

ETABLISSEMENT :
1 - CRITERES D’EVALUATION

Dossier (1)
{4,5 points)

Exposé
{4,5 points}

Entretien
{9 points)

Connaissances (%)

Compétences méthodologiques (*)

Capacités de restitution {*)

Total des poinis par colonne

(") Piacer dans chaque case 'un des symboles suivants :
- NON acquis : = -
- partiellement acquis : = ou *+
- acquis ; + ¥

Investissement personnel du candidat (2 pts)

2- éVALUA‘TION GLOBALE

21 Proposition de note :
{(non communiguée au candidaf)

22 Appréciation globale de Févaluateur :

120

{1) Le dossier correspond au document élaboré par le candidat, I comporte 4 études.




Mode d’smploi de la grille d’évaiuation de Pannexe Vi :

Les documents officiels de cadrage de !'épreuve d'économie-droit (voir BOEN N° 20 du 20-5-2010)
prévoient :

¥ 3 critéres d’évaluation :
- Tacquisition d'un corpus de connaissances juridiques et économiques, associées & celles
portant sur la diversité, le fonctionnement gt 'analyse des organisations ;
- la maitrise de methodes d'observation, d'interprétation et d'explicitation de situations
professionnelies prenant appui sur ces connaissances ;
- la capacite a restituer les résuliats de ces analyses sous forme &crite et/ou orale.

B 3 composantes de Ia situation d'évaluation
- un dossier comportant 4 « études », choisies par le candidat, support de I'épreuve ;
- un exposé présenié par le candidat (10 minutes) ;
- un entretien avec 'évaluateur (20 minutes maximum).

La combinaison de ces différents éléments est reproduite dans la grilie d'évaluation sous la forme d'une
mairice comportant 9 cases. Par exemple, le critére « connaissances », croisé avec la composante
« dossier », a pour signification que le dossier, danc les objets d'études, doivent permettre au candidat de
témoigner de ses acquisitions de connaissances en matiére économique et juridique, associées a celles
portant sur la diversité, le fonctionnement et I'analyse des organisations.

Chague case de la matrice correspond a un éiément évaluable, au moyen d'une échelle & 4 positions :
non acquis (- -, partiellement acquis ( - ou + selon le volume des acquisitions) ; acquis {+ +). '

Le déroulement de la situation d'évaluation, gu'elle soit ponctuelle ou en CCF, doit permettre de
renseigner toutes las cases de la matrice, tragant ainsi le « profil » du candidat, composé de + etde - Ce
profil peut ensuite étre transforme en note sur 20.

Le tofal des + et des — dans chague colonne de la matrice, est un indicateur qui renseigne sur la
performance du candidat.

Exempie 1 , Dossier (4,5 points)
Connaissances -
Compétences méthodologiques i
Capacités a restituer (écrite) . +
' peut étre transformeé en 05+15+1=3surds
Exemple 2 ‘ Entretien (9 poinis)
Connaissances +
Compétences méthodoiogiques +
Capacités a restituer (orale) -
peut étre transformé en : 2+2+1=5sur9

Les 2 points restants sont & 'appréciation de Pévaluateur par rapport a linvestissement personnel qu'il
percoit chez le candidat : absence d'investissement personnel (0 point), peu d'investissement (0,5 point),
bon investissement (1 point), fort investissement personnel (2 points).

Le total permet d'aboutir 8 une proposition de note sur 20, qui ne doit en aucun cas é&tre communiguée ay
candidat, mais qui est fransmise au jury académique qui arréie ensuite les notes définitivement.

Lorsque le dossier ne comporte pas les 4 études prévues par 'examen, la note totale de la colonne
dossier est comprise entre 0 et un maximum de 2 points.

Tout candidat se présentant & I'examen sans dossier, qu'il s'agisse de levatuatlon ponctuelie ou du CCF,
ne sera pas interrogé et la note 0/20 sera portée dans ia case prévue 3 cet effet.



ANNEXE Vi
BACCALAURKAT PROFESSIONNEL COMMERCE

Académie de :

- " Centre d’examen :
Sous épreuve K31 - Controle ponctuel

Vente en unité commerciale Session :

Date de 1’4 ,
Coefficient 4 ale ae 1 epreuve

Nom du candidat : Ne

Situation choisie pour 'exposé :  Vente[ |  Organisation de offre « produits » ] Gestion du rayon | ]

E 2 e el R i

de chalandise :

R

Qualification de la clientéle de la zone
profils et besoins

Connaissances technigues mobilisées relatives au(x} produit(s) et
nécessaires @ la vente

Finalisation des ventes dans le respect de la politique de I'unité

commerciale (de la découverte du client et de ses besoins jusqu’a la v
conclusion de la vente, en passant par la mise en wuvre d’une argumentation)

Communication professionnelle (expression, atritude et comportement...) v
Attitude et comportement professionnels dans la gestion des v
réclamations et fiabilité des informations transmises

Auto-évaluation de Ia prestation de communication v
Respect des consignes et des procédures liées a la réception, au G

réassortiment et a Iapprovisionnement

Organisation de offre « produits » en adéquation avec la

politique de I'unité commerciale et dans le respect des consignes o
(fuctenrs d'ambiance, signalétique, atiractivité de la zone en responsabilité)

Pertinence des diagnostics, des propositions ou des suggestions

vre . . . VOG
et fiabilité des informations transmises

Application des régles d’hygi¢ne et de sécurité :

- . . . VOG
lides au personnel, aux clienis, aux produits, aux équipements, aux locaux

(1) L'épreuve se déroule en deux phases successives :

- Lxposé ; 10 minutes-(le candidat présente une situation choisie par la commission d’interrogation parmi celles présentées
dans son dossier ; durant cette période, le candidal ne peut étre interrompu}

- Eniretien : 20 minutes (la commission d interrogation s ‘appuie sur ['exposé précédent et le dossier présenté par le candidat
pour vérifier le degré de maitrise des compétences et des savoirs associés & mobiliser pour la réalisation des trois types
dactivité : vente, organisation de | 'offre, gestion du rayon}

{2} Critéres valables pour V = vente (Répartition : 10 points) ; Q = offre produits (3 points) ; G = gestion du rayon (3 points)
(3} TI= trés insuffisant — I = insuffisant - § = satisfaisant — TS = trés satisfaisant

{4) Note sur 20 arrondie au ¥ point supérienr

Appréciations des membres

.. as . MNom des évaluateurs Visa
de ia commission d’interrogation

Professionnel :

Professeur chargé des
enseignements de spécialité ;
(ou formateur) .

% En ’absence des documents permettant de vérifier la conformité & la réglementation des périodes de formation en entreprise
(¢f. au verso), I'épreuve E3 ne peut donner lieu 4 notation : porter la mention NV en lieu et place de la note.



ANNEXE VII
DEFINITION DE L’EPREUVE

OBJECTIFS

Cette épreuve vise A apprécier I'acquisition et la maitrise de compétences mises en ceuvre en entreprise par la pratique de la vente
en unité commerciale et cetle des opérations de gestion afférentes.

CONTENU ‘
Les compétences évaluées sont les suivantes :

Compétence C.1. Animer :
- C.L1. Organiser 'offre produits
»  C.1.1.1. Mettre en place les facteurs d’ambiance
»  C.11.2 Installer la signalétique
> C.1.1.3, Maintenir Uattractivité de tout ou partic de U"espace de vente

Compétence C.2. Gérer :
- C.2.1. Approvisionmer et réassortir
=~ C.24. Participer 4 la gestion et & la prévention des risques

Compétence C.3. Vendre

- C.3.1. Préparer la vente de produits
»  (.3.1.2. Exploiter tout ou partic d’un argumentaire
*  (C.3.1.3. Qualifier 1a clientéle

- C.3.2. Réaliser fa vente de produits
Elles nécessitent la mobilisation des savoirs associés suivants : 8.3. Communication — vente ; 8.1. Mercatique ; S.4. Technologies
de la communication appliquées a la vente; S.2. Gestion commerciale : S.2.1. La gestion commerciale des produits et 5.2.4,
L’environnement du point de vente.

Forme de Pévaluation ; évaluation orale d'une durée de 30 minutes maximum

Cette épreuve consiste en un entretien sur la pratique professionnelle de vente. Elle repose sur un dossier professionnel réalisé et
présenté par le candidat.

1.1 — Composition du dossier - il comprend :

% Les documents permettant de vérifier lJa conformité A la réglementation des périodes de formation en entreprise
(attestations de stage, nature de I'entreprise d’accueil, type dactivités réalisées). Ces documents doivent ére authentifiés par
Pentreprise et 1’établissement, accompagnés le cas échéant d’une décision rectorale de positionnement, ou doivent justifier
Iactivité salariée du candidat. Si cette conformité n’est pas constatée, 'épreuve E3 ne peut donner lies 3 notation et le
diptdme ne peut éire délivré.

%  Un compte rendu de 10 & 15 pages maximum, annexes comprises, réalisé sur support papier élaboré a I'aide de 1’outil
informatique, de trois situations professionnelles vécues par le candidat lors des périodes de formation en entreprise ou lors de
son activité professionnelle : une situation est relative 4 I"organisation de Ioffre produits, une autre 4 la gestion du rayon et la
derniére porte sur la vente en unité commerciale.

Le compte rendu précise pour chaque activité : les principales caractéristiques de 'entreprise dans laquelle elle a été
effectuée, les conditions de réalisation, les outils ou matériels utilisés, ies problémes renconirés, les solutions adoptées, les
régles & tirer de 'expérience.

1.2 —~ Dérounlement de Pépreuve — elle déroule en deux phases successives :

Exposé : durée : 10 minutes maximum. Présentation par le candidat d’une situation choisie par Ia commission d’interrogation
parmi celles présentées dans son dossier professionnel. II doit &tre en mesure de démontrer qu'il maitrise les compétences
mises en ceuvre lors de la réalisation de cette activité, Durant cette période, le candidat ne peut &tre interrompu.

% Entretien avec la commission d’interrogation - durée : 20 minutes maximum. A partir de I"exposé précédent et du dossier
professionnel, la commission d’interrogation s’entretient avec le candidat et vérifie le degré de maftrise des compétences et
des savoirs associés a mobiliser pour la réalisation des trois types d’activité.

Le dossier réalisé¢ par le candidat ne fait pas 'objet d’une évaluation. Il constitue une base de travail pour la commission
d’interrogation qui I'utilisera pour sélectionner la situation & proposer au candidat lors de 'exposé et pour conduire son entretien,

La commission d’interrogation est composée de deux personnes : un professéur (ou formateur) des enseignements professionnels
de speécialité et, dans la mesure du possible, un professionnel de la vente (2 défaut deux professeurs ou formateurs des
enseignements professionnels de spécialité).

Le recteur fixe la date & laquelle le candidat doit remettre le dossier professionnel en deux exemplaires au service chargé de
P’organisation de I'examen.



ANNEXE Vil

Baccalauréat professionnel COMMERCE
FORMATION EN MILIEU PROFESSIONNEL

ATTESTATION

Je soussigneé , Chef d'établissement de
{'établissement ' certifie que
NOM | Prénom

inscrit dans I'établissement que je dirige, en classe de baccalauréat prdfessionnel COMMERCE a suivi,

conformément a la législation en vigueur, des périodes de formation en entreprise d'une durée de

22 semaines.
Raison sociale Période Observations
et adresse de I'entreprise

....... semaines
du............. au .......ooeeieenl.
....... semaines
du............. au ....ooeeiiiannnn.
....... semaines

du ... au ...
....... semaines

du............. au .
....... semaines

du ............. au . ...oocieiennn.
....... semaines
du ... = 11
....... semaines
du............. au ...,
....... semaines
du............. =11 T

@ Joindre les attestations, précisant les dates et durées des périodes de formation en milieu professionnel,
établies par le responsable de Funité commerciale. ‘

@ Préciser dans un document séparé, authentifié par le chef d'établissement, les périodes réalisées en
dehors des PFMF, dans le cadre des deux semaines réservées aux formations mises en place pour répondre
& un besoin de technicité sur un produit, une famille de produits ou un secteur considéré.

le _
Signature (et cachet de 'établissement)




ANNEXE IX

Baccalauréat professionnel COMMERCE

Sous épreuve E31

VENTE EN UNITE COMMERCIALE

Loefficient 4

SE5SI0N cecarrascannrrnans

CANDIDAT
Nom et prénom ;

N° d'inscription :

CACHET DE L'ETABLISSEMENT

i. Situation d'évaluation relative a 'organisation de l'offre

. 20

« produits » /

2. Situation d’évaluation relative a ia gestion du rayon /20

3. Situation d'évaluation relative a la vente /40
TOTALL+2+3 /80
NOTE E3 - U3* /20

* Note sur 20 arrondie au Y2 point supérieur

Appréciations des évaluateurs ;

Effectif de la division : Note moyenne @ .......ccocoeoverenee.

Effectifs par classe de notes :

................ . de 0& 55 eines de 63 8,5 e de 98125

............... . del13a155 s d€ 163 20

Nom ;
Nom :

Professeurs (ou formateurs) chargés des enseignements de spécialité

Visa :
Visa :

Visa du chef d’établissement




ANNEXE IX-A
ACADEMIE DE ANNEE SCOLAIRE
20....- 20....

BACCALAUREAT PROFESSIONNEL COMMERCE

SOUS EPREUVE E31 : VENTE EN UNITE COMMERCIALE

- Controle en cours de formation -

Nom et prénom du candidat

Etablissement de formation

Entreprise d’ accueil

Période d’accueil Du.. AU oottt

~ SITUATION D’EVALUATION
ORGANISATION DE L’OFFRE « PRODUITS »

Négociation de la situation d’évaluation

Remplir cette partie en utilisant tout ou partie

Londitions de réalisation 4 o
des éléments notés ci-contre ¥

Daie de P évaluation # Indiquer la date prévue pour I'évaluation du
capdidat (jour, ensemble de jours...)

Cadre : # Décrire succinctement la situation proposée :

L Unité commerciale repérée (magasin ou espace de
vente Hmité & la zone de responsabilité)

% Contexte professionnel d’un secteur donné

% Situation réelle, reconstituée ou simulée

% Environnement juridique réglementaire

Eléments et outils mis & disposition : #Indiguer les éléments et outils mis 3 disposition :
% Produits

% Eléments constitutifs des facteurs d’ambiance
% Eléments d’ILV ou de PLV

% Mobiliers et/ou supports de présentation

Sources d’information : #Indiquer les sources données au candidat :
Plan de I'espace de vente :

Consignes ou directives

Réglementation en vigueur en hygiéne et sécurité

Normes

FEEE

Situation d’évaluation négociée le

Entre le professeur ou formateur | M [ ] Mme [ I Mie [}

Et Je tuteur ou le maitre d’apprent%gsage M [IMme [ Mie [}




ANNEXE IX-A

SITUATION D’EVALUATION N° Ot Oz 03

DATE DE LA SITUATION :

PR CRITERES D’EVALUATION 0| 1| s | TS
ORGANISER L'OFFRE {Organisation de Poffre « preduits » en adéquation avec la politique de Punité
PRODUITS jcommerciale et dans le respect des consignes : :

- Factears d’ambiance

v Mettre en place les
facteurs d’ambiance - Signalétique

- Attractivité de la zone en respousahilité

v" ¢ Installer la signalétique

Application des régles d’hygiéne et de sécurité lides

au personnel, aux clients, aux produits, aux

Squipements, aux locaux

¥ Maintenir Pattractivité '
de tout ou partie de
Iespace de vente

Pertinence des diagnostics, des propositions ou des
lsuggestions

Fiabilité des informations transmises

(1) Tl = trés insuffisant ; I = insuffisant ; § = satisfaisant ; TS = trés satisfaisant

Appréciations des évaluateurs :

Fonction des évaluatenrs MNoms des évaluateurs Signature

Tutear [ ] Maitre d’apprentissage [ ] | oovovrereroieeoeeeeeeeee,

Professeur | | Formateur L e

chargé des enseignements de spécialité

NOTE / 20




ANNEXE 1X-B

ACADEMIE DE

ANNEE SCOLAIRE
20....- 20....

BACCALAUREAT PROFESSIONNEL COMMERCE

SOUS EPREUVE E31 : VENTE EN UNITE COMMERCIALE

- Controle en cours de formation -

Nom et prénom du candidat

Etablissement de formation

Entreprise d’aceuneil

Période d’aceneil

..............................................

SITUATION D’EVALUATION en GESTION DU RAYON

Négociation de la situation d’évaluation

Conditions de réalisation

Remplir cette partie en utilisant tout ou partie
des éléments notés ci-contre W

Date de Pévaluation

#Indiquer la date prévue pour Pévaluation du
candidat (jour, ensemble de jours...)

Cadre :

% Unité commerciale repérée (magasin ou espace de
vente limité 2 la zone de responsabilité)

% Contexte professionnel d'un secteur donné

% Situation réelle, reconstituée ou simulée

% Environnement juridique réglementaire

# Décrire succinetement la situation proposée :

Eléments et outils mis 2 disposition :

Produits

Fichiers « fournisseurs » et « produits »

Outils informatiques, systéme de communication
Qutils d’aide a la décision (EDI)

Appel d’offres, états des stocks, cadencier...
Equipements

#Indigquer les éléments et outils mis 2 disposition :

urces d’information :
Recommandations liées a la politique commerciale
Documentation professionnelle
Etats de stock, bons de commande, de livraison. ..
Consignes ou directives
Réglementation (réception, Hvraison, sécurité, hygiéne)
Plan d’organisation de la réserve
Document unigue, documents techniques (équipements)
Réglement intérieur, contraintes lides a la sécurité

FEFFEEEFEL | FFEFEEEF

#Indiquer les sources données au candidat :

Situation d’évaluation négociée le

Entre le professeur ou formateur

M [ Mme [ JMle ]

Et le tuteur ou le maitre d’apprentissage

M I Mme [ ]Mie[]




APPROVISIONNER ET REASSORTIR

v
v
iV
v
v

Participer 4 Papprovisionnement
Réaliser le réassortiment

Préparer la commande
Réceptionner les produits
Effectuer les opérations de contrble

PARTICIPER A LA GESTION
ET A LA PREVENTION DES RISQUES

v' Appliquer les régles ’hygiéne et de
sécurité lides au personnel et aux chients

¥ Appliquer les régles d’hygiéne et de
séeurité lies aux produits, aux
équipements et aux locaux

ANNEXE IX-B

SITUATION D’EVALUATION N°

DATE DE LA SITUATION :

Respect des consignes et procédures liées :

‘o1 Oz

- alaréception

- au réassortiment

- alapprovisionnement

Application des régles d’hygidne et de
écurité lides au personnel, aux clients, aux
produits, aux équipements, aux locaux

Pertinence des diagnostics, des propositions
ou des suggestions

Fiabilité des informations transmises

(1) TI = trés insuffisant ; 1 = insuffisant ; S = satisfaisant ;| TS = irés satisfaisant

Appréciations des évaluateurs :

Fonction des évaluateurs

MNoms des évaluateurs

Signature

Tuteur

Professeur ] Formateur
chargé des enseignements de spécialité

[l Maitre d’apprentissage [ ]

G Lacareun D T

NOTE / 20




ANNEXE IX-C

ACADEMIE DE

ANNER SCOLAIRE
20....- 20....

BACCALAUREAT PROFESSIONNEL COMMERCE

SOUS EPREUVE E31 : VENTE EN UNITE COMMERCIALE

- Controle en cours de formation -

Nom et prénom du candidat

Etablissement de formation

Entreprise d’accueil

Période &’ accueil

..............................................

SITUATION D’EVALUATION EN VENTE

Négociation de Ia situation d’évaluation

{Conditions de réalisation

Remplir cette partie en utilisant tout ou partie
des éléments notés ci-contre

Date de Pévaluation

#Indiquer la date prévuee pour I’évaluation du
candidat (jour, ensembie de jours...)

Cadre :
% Unité commerciale repérée {magasin ou espace de
vente limité 3 la zone de responsabilité)
% Contexte professionnel d’un secteur donné
% Situation de vente avec un client
% Mise en situation réelle ou simulés

# Décrire succinctement la situation proposée :

Ontils mis 2 disposition :
%  Qutils d’aide 4 1a vente
% Matériels de démonstration (e cas échéant)

# Indiguer les outils mis 3 disposition :

Sources d’information :

Informations relatives 4 la zone de chalandise
Profils clients

Conditions générales de vente

Tarifs

Relevés de prix

Documentation « produits »

Régles d’hygiéne et de sécurité

EFEEEFEFF

#Indiquer les sources données au candidat

Situation d’évaluation négociée le

Entre le professear ou formateur

ME]MmeE]MleD

Et le tuteur ou le maitre d’apprentissage

M Mme [ JMie [ ]




ANNEXE IX-C

SITUATION D’EVALUATION N° a1 2 03

DATE DE LA SITUATION :

COMPLETENCES . .
(1}
PROFESSIONNELLES CRITERES D’EVALUATION T1 I S 1718
Qualification de la clientéle de la zone de chalandise :
profils et besoins
PREPARER LA VENTE DE . . e .
: Connaissances techniques mobilisées [relatives aux)
PRODUITS : . o
- roduit(s}) et nécessaires d la vente]

Finalisation des ventes dans le respect de la politique de I"unité commerciale :

- Découverte du client et de ses besoins

REALISER LA VENTE DE - Mise en ceuvre d’une argumentation de vente

PRODUITS

- Conclusion de 1a vente

v Effectuer la découverte du client  iliCommunication professionnelle (expression, attitude

. . . et comportement...}
v" Présenter le produit au client

Attitode et comportement professionnels dans la gestion
des réclamations et fiabilit¢ des informations
ansmises

¥ Argumenter et conseiller

¥ Conclure la vente

Application des régles d’hygiéne et de sécurité fides au
personnel, aux clients, aux produits, aux équipements, aux
locaux

¥ Conclure entretien de vente

v Traiter les réclamations
Auto-évaluation de la prestation de communication

(1} T = trés insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = trés satisfaisant

Appréciations des évaluateurs :

Founction des évaluateurs ‘ Noms des évaluateurs Signature

Tuteur [ ] Maitre d’apprentissage [ ] |..ooovrvvvieeiiiiiiieeeeiienn,

Professeur | | Formateur T b,

chargé des enseignements de spécialité

NOTE / 40




ACADEMIEDE .............
LYCEE PROFESSIONNEL

------------------------------------

ANNEXE X
ANNEES SCOLAIRES
20,.... ~ 20.....

20.....—- 20.....

] BACCALAUREAT PROFESSIONNEL COMMERCE
PERIODES DE FORMATION EN MILIEU PROFESSIONNEL

DOCUMENT D’AIDE A LA NEGOCIATION DES ACTIVITES EN MILIEU

PROFESSIONNEL

dans le cadre de I'épreuve E3 Vente en unité commerciale

DU oo AU

'ENTREPRISE D’ACCUEIL

DU ............ AU.........

i

ENTREPRISE D’ACCUEIL

S

ENTREPRISE D’ACCUEIL

DU............ AU

DU ............ AU.........

DU........... AU.........

DU .....c.co... Al.........

SRR

- ENTREPRISE D’ACCU

EIL

SRl

NOM DE L’ELEVE ou de
L’APPRENT!

T Y T N T T T Y MM TEREzNENmN MRS

PRENOM

E IS RS NP NN RS NN NN ERE ARG A NI RGN R R RN A R B N NN

% Ce document, qui indique le type des activités réalisés, est & joindre a ceux qui permettent
de contrdler la conformité a la réglementation des périodes de formation en entreprise.

Document d'aide 2 la négociation des PFMP




ANNEXE X

Activités négociees avec

l'entreprise
Compétences terminales | Activités possibles en entreprise p1|p2| P3| pa] 0p
Observations
C.1. 1. Organiser 'offre « produits »
% ldentification des facteurs BUEHENE
d’ambiance
% Identification de {"organisation de '
‘ la surface de vente IEMIENEEN
C.1.1.1. Mettre en place les
facteurs d’ambiance % Participation & la sélection des
' étéments d’ambiance de la vitrine [’3 [:'_'1 [:] [:}
et/ou de espace de vente
& Installation des éléments OO a8
d’ambiance
% Identification des éléments
= constitutifs de la signalétique EHEEHE
£ %  Repérage des é1é ILV o
pérage des éiéments d’JLV ou
z de PLV disponibles et sélection oo
4_ C_.l.ll.%.'lnstaller la des ¢léments utiles
— | signalétique
o|%® 1 %  Création de support(s) de NN
" signalétique
% Installation de support de oo
signalétique
%  Diagnostic des causes du manque
d attractivité O 000
C.1.1.3. Maintenir % P_lroposition d’action(s) amettreen | [ ] 1 7)1 ]| ]
Pattractivité de tout ou place
partie de ’espace de vente | % Prise de mesures immédiates pour
maintenir "achalandage de o4
"espace de vente et assurer la
protection des produits
C.2.1. Approvisionner et réassortir _
Identification  du ow des|{[ /11
fournisseurs
%  Exploitation des informations
o émanant du ou des Lo o
C21.1L Participer & fournisseurs
Papprovisionnement % Application d " A
pplication des procédures "
d’approvisionnement oo
% Mise a jour des fichiers
o « fournisseurs » et « produits » 0o ga
=~ % Détection et comptage des
g produits manquants L L oo
i | C.2.1.2. Réaliser le % Déclenchement de la ag
“ | réassortiment procédure de réassort
% Réalisation de larotationdes | [ ]| {Ji 1| ]
produits
% Qualification de la structure de | [ 1 | (1| 3| [}
Iassortiment
% Comptage des produits en
C.2.1.3.Pr 1 )
2 eparer la stock (magasin et réserve) et tho oo
commande o
calcul des produits &
commander
%  Passation de la commande Coagis

Document d'aide & la négociation des PFMP




ANNEXE X

Activités négociées avec

Yentreprise
Compétences terminales | Activités possibles en entreprise P1 | p2| P3| P4] OB
Observations
C.2.14. Receptionner les|%  verification duplanningdes | [J | [J| (3|
produits réceptions
%  Controle des livraisons
{controle quantitatif et de CHo o
conformité)
% Prise des mesures nécessaires
pour remédier aux défauts, O 0non
erreurs, retards de livraison
% Contrdle qualitatif des produits et
rangement dafas la zone de ) M ["_] [:j [:]
stockage, la réserve ou le magasin
% Prise des mesures pour garantir la
qualité des produits AN NN
% Etiguetage des produits et mise en
place des anti-vol (le cas échéant) E] D E:] D
%  Saisie ou validationde Pentréeen | [ | 11 11 L]
stock
C215  Effectuer les{% Realisation du rapprochement bon
opérations de contrfle de commande — Hivraison RN NI
C.2.4. Participer & la gestion et i la prévention des risques
%  Application stricte des régles
d’hygiéne et de séeurité [3 MmN
%  Détection des
dysfonctionnements, des D D C} m
. incidents, des anomalies
C.2.4.1. Appliquer les ) ‘
régles d’hygiéne et de %  Prisede mesure(s) NN NN
sécurité lides au personnel conservatoire(s)
et aux clients % Intervention aupres du responsable | 7] | [ | T | D
L Actgaiisation des régles d’hygiéne O e
% Attitude de veille quant &
E] I"application des régles d"hygiéne D [:} [:3 [:] :
o et de séeurité par le client
=)
6] %  Application des régles d’hygiéne
o et de séourité g
© %  Contrble de I'application des
régles d’hygiéne relatives aux i
produits, de la réception & la mise
C.2.4.2. Appliquer les <n rayon
régles d’hygiéne et de % Détection des
sécurité liées aux produits, dysfonctionnements, des 0 oo
aux équipements et aux incidents, des anomalies
locaux %  Prise de mesure(s) CHOo e
conservatoire(s)
%  Proposition(s) pour remédier aux
dysfonctionnements constatés Ej [:] C] E]
% Actualisation des régles d’hygigne
et de séeurité [:] [:E [:] []
. C.3.1. Préparer la vente
gz | C.3.1.2. Exploiter tout ot i%  Création ou utilisation de tout ou
% partie d’un argumentaire partie d’un argumentaire O oo
B ' % Recherche ef sélection des
ey 1 C.3.1.3. Qualifier la informations relatives au profilde | ] | [] 1
U | clientéle la clientéle de la zone de
chalandise

Document d'aide 3 la négociation des PFMP




ANNEXE X

Activités négociées avec

Activités possibles en Ientreprise

Compétences terminales -
P entreprise P1 | P2| P3| P4 | Observations

C.3.2. Réaliser la vente de produits

C.3. VENDRE

%  Accueil du client CHEOOve
%  Recherche des mobiles, des
C.3.2.1. Effectuer 1a motivations et des freins oo
découverte du client %  Adoption d'une attitude et d'un |
' comportement adaptés au langage | [ 1| i {11}
et au paralangage du client
%  Sélection dans ’offre
(.3.2.2. Présenter le commerciale du ou des produits 0O
produit au client correspondant aux attentes du
client
% Réalisation de démonstration(s) | [J | (3 | (1| [
C.3.2.3. Argumenter et si besoin est
conseiller % Traitement des objections NN
C.3.2.4. Conclure la vente | %  Obtention de Vaccordductient | [ [31 131 ]
%  Réalisation de vente(s)
additionnellels) et/ou de [:} E] [j {:]
C.3.2.5. Conclure service(s) associé(s)
Ventretien de vente %  Encaissement NN
%  Prise de congé NN
% Gestion des relations :
conflictuelles (Identificationde ta | [} 1 {1 | [1| ]
; nature de la réclamation,
C.3.2.6. Tralter les recherche d’une réponse
réclamations possible)
%  Transmission de I'information au
bon interlocuteur D D
C€.3.2.7. S'auto-évalueren | &  Auto-évaluation des prestations
situation.de communication réalisées L)L O

Document d'aide a Ia négociation des PFMP




ANNEXE X

DOCUMENT D’AIDE A LA NE’GOCIA TION DES ACTIVITES EN MILIEU
" PROFESSIONNEL

dans le cadre de P'épreuve E2 Action de promotion - animation en unité commerciale

Activités négociées avec

Activités possibles en I'entreprise

Compétences terminales . ‘ ;
entreprise Pt ;P2 P3| P4 Observations

C.1.1. Organiser P’offre « produits

% Agencement de tout ou partie de
C.1.1:4. Mettre en place les Iespace de vente (regroupement

actions de marchandisage des familles complémentaires, oa| o
de séduction réalisation des aménagements
nécessaires (acces, ilots...)

% A partir des opportunités,

proposition du cu des produits & B D D [:]
C.1.1.5. Favoriser I’achat metire en avant
&’impulsion %  Mise en place des produits
sélectionnés et justification du O oo d
choix
C.1.1.6. Proposer des % Contrdle de Pattractivité du rayon
modifications et/ou des ou de Pespace de vente Lo o
améliorations % Suggestion d’amélioration(s) O o

C.1.2. Participer aux opérations de promotion

%  Repérage de I'opportunité,
C.1.2.1. Préparer une participation au choix du

action promotionnelle fournisseur, proposition de
Paction & mettre en place

O
{3
0
O

%  Proposition des supports
C.1.2.2. Informer la d mfon.natlon pour {ancer la D D [:] D

promotion et mise en place de la
logistique des actions de
communication

clientéle

% Exploitation du plan publi- :
promotionnel des fournisseurs D [ D D
et/ou de la centrale

. C.1. ANIMER

% Proposition des ressources

matérielles (supports, nombrede 1L 111! [J
personnes et répartition de leurs

C.1.2.3. Assurer la mise en
ceuvre d’une action

promotionnelie activités)
% Coordination de la mise en place
de la promotion et contrdle de i 0
{application de la réglementation
] %  Repérage des points forts et des
C.1.2.4. Evaluer la qualité points faibles
d’une action % Synthése des informations et
pro.motlonnelie compte rendu, écrit ou oral, de [:—]

V’activité et des résultats

C.1.3. Participer aux actions d’animation

% Recensement des éléments

constitutifs, coordination de NN
C.1.3.1. Assurer la mise en . installation, de I'environnement
matériel et des produits

%  Planification des animations & OO0

réaliser

ceuvre d’une animation

%  Réalisation d’une animation : ’
construction ou utilisation de OO .
I"argumentaire, choix et
application de la technigue,
ventes

C.1.3.2. Réaliser une
animation
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ANNEXE X

Compeétences terminales

Activités possibles en
© entreprise

Activités négociées avec
entreprise

Pl

P2 | P3| P4 | Observations

C.1.3.3. Evaluer Ia qualité
«’une animation

Repérage des points forts et des
points faibles

Synthése des informations et
compte rendu, écrit ou oral, de
Pactivité et des résultats

C.2.3.1. Mesurer les

Mesure des performances
commerciales et réalisation de

celles des concurrents de la zone
de chalandise

performances :
% commerciales d’une propositions O3 OO0
S | promotion, d’une
;j animation, d’une téte de

gondole et faire des

propositions

Recherche et sélection des

= informations relatives aux D D D D
= . , produits a replacer dans l'offre
z | C.3.1.1. Exploiter I'offre commerciale
: commerciale Comparaison de I'offr
a paraison offre avec D [:] [] D
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