BACCALAURÉAT PROFESSIONNEL VENTE 

(Prospection, négociation, suivi de clientèle)

Sous-épreuve E3 A3 :

Pratique de la prospection, de la négociation, du suivi et de la fidélisation de la clientèle

Évaluation de l’atteinte des objectifs de formation en milieu professionnel

ACADÉMIE :

NOM et Prénom du candidat : 
Session :

Établissement :

	OBJECTIFS DE FORMATION
	PROFIL DU CANDIDAT
	OBSERVATIONS

	
	--
	-
	+
	++
	

	A. COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	
	
	
	
	

	Prospecter
	
	
	
	
	

	Négocier
	
	
	
	
	

	Assurer le suivi et la fidélisation
	
	
	
	
	

	B. ATTITUDES PROFESSIONNELLES
	
	
	
	
	

	Communiquer
	
	
	
	
	

	S’adapter
	
	
	
	
	

	S’impliquer
	
	
	
	
	

	S’organiser – Prendre des initiatives
	
	
	
	
	


Appréciations de l’équipe pédagogique

Évaluation

Compétences professionnelles
/12

Attitudes professionnelles
/08

Proposition de note au jury * 
TOTAL :
/20

* Règle de l’arrondi : en point entier ou ½ point (0,00 à 0,24 point inférieur ; 0,25 à 0,74 un demi point ; 0,75

et + point supérieur)
