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DOCUMENT EVALUATEUR - Bloc Compétences 4B

Indicateurs Degré de maitrise des
Activités du candidat compétences
MISSION 1. DEVELOPPER ET VALORISER L’OFFRE COMMERCIALE DU VEHICULE 1 I 2 | 3 I 4
Activité 1. Assurer la veille commerciale
Démontrer que I’AMI crée une véritable originalité dans . , _— )
e L. Pertinence de I'exploitation et de I'analyse
le secteur de la mobilité en mettant en évidence les . , R
1.1 - R e . documentaire pour démontrer I'originalité de
caractéristiques produits, les modes de distribution, le , s
' . L. I’AMI dans le secteur de la mobilité.
profil acheteur et le plan de communication
An’alyser les perforn_'\ances commerciales pour les ) Bien-fondé de Ianalyse de données
1.2 précédentes opérations de lancement dont « la tournée
des plages ».
Activité 2. Participer a la reconduction de I'opération de prospection « tournée des plages »
13 Proposcl-:r eF justifier le 'volume des ventes prévisionnelles | patermination réaliste des objectifs
de 'opération « tournée des plages 2024 ». quantitatifs de vente et justification cohérente
14 Préparer trois arguments structurés valorisant ’AMI. )
Pertinence des arguments et de leur structure
1.5
Traiter trois objections possibles en proposant une Adéquation du traitement des objections au
réponse adaptée. contexte commercial.
MISSION 2. ORGANISER ET METTRE EN CEUVRE LA NOUVELLE EDITION DE LA « TOURNEE DES PLAGES ETE 2024 » 1 2 3 4
Activité 1. Participer a 'organisation de la tournée des plages 2024
2.1 Sélectionner les plages d’accueil des démonstrations en . , .
. L Justesse de la sélection des plages d’accueil
tenant compte des recommandations de votre direction.
2.2 Elaborer un plan de tournée des plages pertinent en
précisant le lieu d’hébergement hoételier pour chaque Pertinence de I'élaboration du plan de tournée
journée.
Activité 2. Analyser I’action de prospection « tournée de prospection « tournée des plages 2024 »
2.3 Comparer les résultats de la nouvelle opération . ) ) )
« tournée des plages 2024 » aux objectifs ajustés par le Just,esse du repérage des écarts et bien-fondé
comité de Direction en analysant les écarts. de I'analyse.
24 Rédi 3 3 , T
?d'g?r un compte rendu polur presenter e,! votre Clarté et objectivité du compte rendu
direction votre analyse des écarts constatés. Quatre . , .
. b e X , professionnel. Réalisme des pistes
pistes d’amélioration seront proposées pour une o .
R o . d’amélioration.
prochaine opération « tournée des plages ».
NOTE FINALE
1: novice / 2 : débrouillé / 3 : averti / 4 : expert / 20
Arrondir au % point supérieur
Une croix par question. Barrer les degrés de maitrise si question non traitée.
BACCALAUREAT PROFESSIONNEL METIERS DU COMMERCE ET DE LA VENTE
OPTION B Prospection clientéle et valorisation de I'offre commerciale
E2 Analyse et résolution des situations professionnelles
Durée : 3 heures Coefficient : 4 SESSION 2024
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