o0 E2 (u21) : Négociation - Vente
ANNEXE lll: Coefficient : 4
Temps de préparation : 30 minutes Durée de I’épreuve : 30 minutes maximum
1. Simulation d’'une négociation - vente : 15 minutes maximum I 2. Entretien avec le jury : 15 minutes maximum
Académie de: YERSAILLES Session : Jdo ...
Centre d’interrogation : Nom du candidat: X
DOCUMENT CANDIDAT

CADRAGE DE LA SITUATION DE NEGOCIATION - VENTE

v Contexte de la situation de négociation - vente a partir du dossier

« Produits - Entreprises - Marché »
I1 faut mettre ici les

¢ Identification de I'entreprise : informations sur
l'entreprise dans laquelle
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v Situation de négociation - vente
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Il faut mettre ici les informations sur l'entreprise dans laquelle le candidat a réalisé sa fiche de négociation.
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