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https://drive.google.com/file/d/14G4mFxHMN9dvPK76f7hppgnFM2jbDIp1/view

Coefficient: 3




Exemple de QCM (sujet exemple Le Pal)

PARTIE 2 - QCM

A l'aide de vos connaissances et des informations fournies, indiquez sur votre copie la
ou les bonne(s) réponse(s).

Une enseigne spécialisée dans la vente de fournitures de bureau (papeterie,
fournitures et mobilier de bureau), dispose d’'un catalogue de 8 000 reférences pour
satisfaire sa clientele professionnelle.

Le client SAVIGNAC SA, lui commande 3 tables de réunion WINSOR et 12 chaises
ERA qu’il S’engage a payer a la livraison.

»> Conditions générales de vente :

e 3% de remise pour toute commande dont le montant brut HT est supérieur a 1 50
e 2% d’'escompte pour paiement a la livraison.

» Tarifs catalogue HT (TVA 20%)
e Table WINSOR : 429 €
e Lotde 4 chaises ERA : 139 €




Les tables WINSOR sont des modeles en fin de série. Pour cette raison, une réduction
de 20% est accordeée sur le tarif catalogue.

1. Le netapayer TTC s’éleve a :
a.1635,84 € b. 1 555,02 €
c.1701,20 € d. Autre. A préciser.

A la livraison, le client a constaté qu'un lot de 4 chaises était endommage. |l vous
retourne la marchandise.

>. Le net de I'avoir en votre faveur s’éleve a :
a. 166,80 € b. 158,56 €
c. 139 € d. Autre. A préciser.



Une ristourne de fin d’'année est accordée aux clients.
Le bareme de ristourne est établi par tranches progressives de chiffre d’affaires selon
les modalités suivantes :

Tranches
de C.A. HT 0 a 500 500 a 750 750 a 1200 1200 a 1800 >1800
en €
Taux de
ristourne 0% 1% 2% 3% 5%
accordé

En fin dannée I'entreprise a réalisé avec ce client un chiffre d’affaires TTC d’'un
montant de 3 600 €.

| L. Laristourne de fin d’année accordée a ce client s’éléve a :
a. 89,50 € b. 150,00 €
c. 165,87 € d. Autre. A préciser.
Présentez votre raisonnement.










B.T.S. Management Commercial Opérationnel - Session 2021
EPREUVE DE GESTION OPERATIONNELLE (ES)

GRILLE D’EVALUATION - Forme Ponctuelle

ANNEXE 14

| MATRICULE DU CANDIDAT :

COMMISSION N°.......

Compétences

N® de
Question

NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES

Non
évaluable

MNon
maitrisé

Maitrise
partielle

Bonne
maitrise

Excellente
maitrise

Critéres d’évaluation

Gerer les opérations courantes

Garantir les approvisionnements
Cicrer les stocks

Suivre les réglements et la trésorerie
Fixer les prix

Gérer les risques

Les approvisionnemenis Sonl assurés ef oprimisés.
Le suivi des stocks ext rigoureux

Les calculs de trésorerie sont justes. Les contrainies
légales el réglementaires sonl respeciées.

Les propositions de prix sont réalistes.

Les contraintes légales el réglementaires sont
Fespeciees.

Les risgues somt anticipés.

Le traitement des incidents el des situalions de crise
est efficace.

Prévoir et budgétser I"activité

Fixer des objectifs commerciaux
Elaborer des budgets
Participer aux décisions d’investissement

Les objectifs fixés sont réalistes.

Les budgets sont fiables et opérationnels.

Les propositions de décision d investissement soni
pertinentes.

Analyser les performances

Concevoir et analyser un tableau de bord
Analyser la rentabilité de " activité

Exploiter et enrichir le systéme d’information
commercial

Proposer des mesures comrectrices

Rendre compte

Les tableaux de bord sont opérationnels.

Les données quaniitatives sonf fudicieusement
maobilisées.

Les propositions d enrichissement du sysiéme
d ‘information commercial Som appropriées.
Les mesures correctrices sonl cohérentes

Les compres rendus sonl adaplés et exploitables




Non évaluable

Compétence non mise en
cuvre

Non maitrisé Maitrise partielle Bonne maitrise Excellente maitrise
Agit sans méthodologie Met en @uvre une C c.:>mprcnd et met en Pro e

ou avec une méthodol E ot cuvre une méthodologic 'lhodoll 2 i
snbthidalogic acapibéc ologic incompléte rigourcuse mé ogic pertinente
N'utilise pas d'outils ou Mobilise correctement Adaptc ct/ou élabore des

nc les maitrise pas

quelques outils

Choisit les outils adaptés

outils opérationnels

N'analyse pas

Analyse de maniére

Analyse de maniére

Analyse ct remédic

incompléte pertinente
Communique de facon Rend compte sans Argumente ct fait Fait adhérer
non appropriée argumentation comprendre
. : o Produit des informations
N'utilise pas Utilise partiellement les Recherche et mobilise
oo o pertinentes ct
d’information informations I'information ;
cxploitables

N'atteint pas les objectifs

Atteint en partic kes
objectifs

Atteint les objectifs

Dépasse les objectifs

Ne formule aucune
proposition ou des

Formule quelques

Justific et argumente scs

Est force de proposition

¢ g ropositions opositions
propositions incohérentes P Ps
Ne prend pas en compte il ex comiply Intégre 'ensemble des . .
3 ‘ particllement les - : Anticipe les contraintes
les contraintes contraintes
contramntes

COMMENTAIRES DE LA COMMISSION SUR LES NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES (justification de la note)

NOTE SUR
20




LES MODALITES DE LA CERTIFICATION

Les épreuves

= E41 DEVELOPPEMENT DE LA RELATION CLIENT ET
VENTE CONSEIL

= E42 ANIMATION , DYNAMISATION DE L'OFFRE
COMMERCIALE

= E5 GESTION OPERATIONNELLE
= E6 MANAGEMENT DE EQUIPE COMMERCIALE

= EPREUVES FACULTATIVES
=  COMMUNICATION EN LANGUES ETRANGERE 2

= EF2 PARCOURS DE PROFESSIONNALISATION A
L'ETRANGER

= EF3 ENTREPRENEURIAT



E41 CCF
Coefficient 3

L'objectif de la sous-épreuve E41 est de valider les
compétences du candidat correspondant au bloc n°1

« Développer la relation client et assurer la vente conseil »
e Assurer la veille informationnelle ;

e Réaliser des études commerciales ;

e Vendre ;

e Entretenir la relation client.



La sous épreuve E41 en controle en cours de formation

Situations
professionnelles
vécues

N

Situations
observées par le
candidat au cours
de sa formation y
compris en milieu

professionnel

>

Comptes rendus
des activités
accompagnes des
évaluations faites
par les professeurs
et rendant compte,
pour chaque activité
réalisée, des
eléments suivants

* La (ou les)
compétence(s
mobilisée(s) ;

* La date et la durée
* Le contexte
professionnel ;

* Les objectifs
POUrsUIvis ;

* La méthodologie
utilisée

* Les moyens et les
technigques mis en
CELVIE |

* Les résultats

h 4

La sous-épreuve
repose sur un
dossier
numeérique
personnel rédige
et constitué par le
candidat

>

Une commission
d’évaluation est
chargée
d'apprécier le
deqgré de maitrise
des compétences
relevant du
bloc n*1.
Cette commission
est composée d'un
professeur de «
Développement
de la relation
client et vente
conseil » et d'un
professionnel (ou
d'un deuxiéme
professeur)
L'évaluation donne
lieu & une note sur
20.

1



Compte rendu forme ponctuelle

B.T.S. Management Commercial Opérationnel - Session 2021
DEVELOPPEMENT DE LA RELATION CLIENT ET VENTE CONSEIL (E41)
COMPTE-RENDU D’ACTIVITE

Compte Rendu d’Activité n®...
Titre de "activité : ...

CANDIDAT.E UNITE COMMERCIALE
NOM : RAISON SOCIALE :
PRENOM(S) :
ADRESSE :
COMPETENCES CLES MOBILISEES COMPETENCES {4 renseigner)

Assurer la veille informationnelle

Reéaliser et exploiter des études commerciales

Vendre dans un contexte omnicanal

Entretenir la relation client

Rubrigues a renseigner : la date et la durée de I"activité, le contexte professionnel, les ohjectifs poursuivis,
la méthodologie utilisée, les moyens et les techniques mis en @uvre, les résultats obtenus.




Criteres d’évaluation

Les techniques et outils de la veille commerciale sont appropriés.

L'information produite est fiable et pertinente pour la prise de décision.

Les méthodologies d’études sont adaptées au contexte.

Les résultats des études sont exploitables.

La démarche de vente conseil est pertinente

Les attentes du client et leurs évolutions sont prises en compte.

Les techniques de fidélisation mises en ceuvre sont adaptées.

Les objectifs de vente, de fidélisation et d’accroissement de |a valeur client sont atteints.
La communication est mise en ceuvre au service de l'efficacité relationnelle.



B.T.S. Management Commercial Opérationnel — Session 2021
EPREUVE DE DEVELOPPEMENT DE LA RELATION CLIENT ET VENTE
CONSEIL (E41)

GRILLE D’EVALUATION FINALE

ANNEXE 11

Controle en Cours de Formation (CCF)

CANDIDAT.E

MEMBRES DE LA COMMISSION

Nom :
Prénom(s) :

Matricule :

Noms :

Date :

Signatures :

Observations des formateurs sur le parcours de formation

Mon évaluable

MNom mailrise

Maitrise partielle

Bonne mailrise

Excellente mailrise

Compelence non mise n
(EUYTE

Agit sans méthodologie ou
avec une méthodologie
inadaptie

Mt en aruvre une
mathosdo logee meomplete

Comprend @l mel @n (euvre
une methodologme ngounsuse

Propose une méthod odoge
perlimeni:

M ulthse pas d owlals ow ne
les mantnse pas

Muobilise comeclement
i hgues ouwlals

Chosit kes oulils adaples

Aulapie el'ou élabore des outills

operaisonnels

Amnalyse de manvére

Analyse de mamen:

I " yse y Amalyse el remeide
e s meomp ke perlinente e
Communigue de fbgon non Fend comple sans Argumente et fal 3 .
- . = Faul adbérer
appropnée argumentation comprendne
™ . Unlse partiellement les Recherche et mohahse Produnt des informations
M utilise pas d"informatmon .
miormalxns I" information perlinenies ¢l exploilables

Malteml pas les objeculs

Alteml en parlie les objectls

Altemt kes obgectils

Depasse les objectils

Ne formule awune
proposiizon ou dix
proposilxns mcoherenles

Formule quelgues
proposiiens

Justifie ef argumenls ses
proposilons

Ext force de proposilion

MNe prend pas en comple kes
contrainles

Prend en comple
partielleminl lis conlramles

Inte gre Iensemble des
conlrainles

Antscipe les contramies

Annexe 11 (recto)




Muon évaluahle

Mon maitrise

Maitrise partielle

Bonme mailrise

Exvellente mitrise

Compélno: non mise on
EEUYTE

Agil sans méthodologie ou
aver une méthodologie
inadaptie

Bl en ceuvre une
methodologie mcomplet:

Comprend el mel én uvre
une methodolo gie rgounsuse

Propose une method odome
perlmente

M ulthae pas d "owlals ow e
les maatnse pas

Muobahse comeclement
gquelgues oulils

Chosill bes outils adaplis

Adaple el'ou elabore des outils
operalxnnels

I " lyse pas

Amnalyse die maniére
meomp kele

Analyse de mamiére
perlinente

Amalyse el remidee

Communigue de fa;on non
Appropoe

Rend compile sans
argumentabion

Argumente ef Gl
compremdne

Fain adhérer

N'utihse pas d"informatson

Ltilise partiellement les
miormalons

Recherche el mobalise
I" information

Produst des informations
perlimenies el exploiables

M "alteint pas les objecils

Altemt en partie les objectis

Adtemt bes obgectils

Dépasse les obgectils

Me formule awune
proposiisen ou dis
proposilxms mcoherenles

Formule quelgues
propusiliens

Justifie et argumente ses
Proposilxms

Es1 force de proposition

Me prend pas em comple bes
comiraanles

Prend en comple
parliellemint les conlramles

Intggre I'ensemble des
conlrunles

Antxipe les contrumiles

BTS MUC Circulaire nationale 2021 - Annexes
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Compétences

NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES

Non
Evaluable

Non maitrisé

Maitrise
partielle

Bonne
maitrise

Excellente
maitrise

Critéres d’évaluation

Assurer la veille informationnelle :
Rechercher et mettre 4 jour I"information
Mobiliser les ressources numéngues
Sélectionner "information

Hiérarchiser I"'information

Analyser I"information

Exploiter I"information pour la prise de décision

- Les technigues et outils de la veille commerciale sont
aAppropries.

- L'information produite est flable et periinente pour la prise
de décision.

Réaliser et exploiter des études commerciales
Construire une méthodologie

Recueillir les données

Exploiter les résultats

= Les méthodologies d 'éiudes soni adapiées au contexie.
- Les résultals des étwdes sont exploitables.

Vendre dans un contexte omnicanal
Préparer la vente

Accueillir le chent

Conseiller

Argumenter

Conclure la vente

- La démarche de vente consell est pertinente

- Les attentes du client et lewrs évolutions sont prises en
comple

- Les objectifs de vente, de fidélisation et d accroissement de
la « valeur client » sont atteinis

- La communication est mise en geuvre au service de
efficacité relationnelle

Entretenir la relation client

Suivre les évolutions des attentes du client
Evaluer I"expérience client

Accompagner le chent

Fidéliser la chentéle

Accroiire la « valeur client »

- Les rechniques de fidélisation mises en gruvre sonl adapiées.
- Les objeciifs de vente, de fidélisation et d ‘accroissement de
la « valeur client » sont atteinis.

- La communicalion est mise en @uvre au service de
Iefficacité relationnelle

COMMENTAIRES DE LA COMMISSION SUR LES NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES (justification de la NOTE SUR 20

note)




E42 CCF
Coefficient 3

L'objectif de la sous-épreuve E42 est de valider les
compétences du candidat correspondant au bloc n°2 «
Animer et dynamiser l'offre commerciale » :

e Elaborer et adapter en continu l'offre de produits et de
services;

e Organiser l'espace commercial ;
e Développer les performances de l'espace commercial ;
e Mettre en place la communication commerciale ;

e Evaluer I’action commerciale.



La sous epreuve E42 en controle en cours de formation

Situations
professionnelles
vécues

N

Situations
observees par le
candidat au cours
de sa formation y
compris en milieu

professionnel

]

Comptes rendus
des activités
accompagnés des
évaluations faites
par les professeurs :
et rendant compte,
pour chaque activité
réalisée, des
éléments suivants :

* | a (ou les)
compétence(s
mobilisée(s) ;

* | a date et la durée
* Le contexte
professionnel ;

* | es objectifs
poUrsuivis ;

* La méthodologie
utilisée ;

* Les moyens et les
techniques mis en
oeuvre

* Les résultats

b

La sous-épreuve
repose sur un
dossier
numérique
personnel rédigé
et constitué par le
candidat

W

Une commission
d’évaluation est
chargée
d'apprécier le
degré de maitrise
des compétences
relevant du
bloc n®2.
Cette commission
est composee d'un
professeur de
«Animer et
dynamiser I'offre
commerciale » »
etd'un
professionnel (ou
d'un deuxieme
professeur)
L'évaluation donne
lieu & une note sur
20.




Compte rendu forme ponctuelle

ANNEXE 9
B.T.S. Management Commercial Opérationnel - Session 2021
ANIMATION ET DYNAMISATION DE L’OFFRE COMMERCIALE (E42)
COMPTE-RENDU D’ACTIVITE

Compte Rendu d’Activité n®...
Titre de Pactivité : ...

CANDIDAT(E) UNITE COMMERCIALE
NOM : RAISON SOCIALE :

PRENOM(S) :
ADRESSE :

COMPETENCES CLES MOBILISEES COMPETENCES (4 renseigner)
Elaborer et adapter en continu I'offre de produits
et de services

Orgamiser "espace commercial

Développer les performances de espace
commercial

Mettre en place la communication commerciale

Ewvaluer I’'action commerciale

Rubrigques & renseigner : la date et la durée de I"activité, le contexte professionnel, les objectifs poursuwivis,
la méthodologie utilisée, les moyens et les techniques mis en ®uvre, les résultats obtenus.




Criteres d’évaluation

'analyse de la demande et de l'offre est pertinente.

L'offre proposée est adaptée aux caractéristiques locales et est cohérente avec la politique
commerciale de I'enseigne.

Les achats des clients sont facilités par des linéaires bien approvisionnés et vendeurs.
'agencement de l'espace commercial facilite le travail du personnel et contribue au confort
d’achat des clients.

La réglementation, les regles d’hygiene et de sécurité sont respectées.

Les principes d’agencement de I'enseigne sont mis en ceuvre.

Les propositions d’animations et d’opérations promotionnelles sont cohérentes avec le
contexte local et avec la politique commerciale de l’enseigne.

Le choix des outils et des messages de communication est approprié.

Les retombées de la communication commerciale sont analysées.

Les performances d’implantation sont analysées.

Les propositions d’axes d’amélioration ou de développement tiennent compte des réalités
locales et, le cas échéant, nationales.



COMMERCIALE (E42)
GRILLE D’EVALUATION FINALE

ANNEXE 13
B.T.S. Management Commercial Opérationnel — Session 2021
EPREUVE DE D’ANIMATION ET DYNAMISATION DE L’OFFRE

Contrile en Cours de Formation (CCF)

CANDIDAT.E

MEMBRES DE LA COMMISSION

Nom :
Prénom(s) :

Matricule :

Noms :

Date :

Signatures :

Observations des formateurs sur le parcours de formation

Mun évilumhble

Mon maitrise

Maitrise pariiclle

Banne mailrise

Excellente muitrise

Compelenoe nim mise en
Euvre

Al suns methodolege ou
avier uni methodologe
naclaplis

Met en ceuvre une
methedologe mcompléte

Comprend el mel en @uvre
une methodolegie ngourcuse

Propese une méthodologme
perlmenle

M uthse pas d owlals ow ne
les manknse pas

Maobilise comectement
quelgues oulals

Choasit kes oulils adapiés

Adapte etion elabore des
oullk operationnels

N analyse pas

Analyse de manvéne
meomp kele

Analyse de mamiéne
perlinenie

Analyse el remodie

Commumnsgue de lgon non
AP

Rend comple sans
argumentalion

Argumenle et Gl
compremdre

Fant adherer

MN'atihse pas d"mlomalson

Unlise partiellement Les
miormalxns

Recherche el mobilise
I" information

Produt des mlormations
perimentes el exploilables

M@l pas les objectls

Alteml en partie bes objecials

Autemt kes obgectils

Dipasse les objectls

Me formule aucune
proposiiion ou dexs
propasilxms incohérenles

Formule quelgues
proposilions

Jushifie el argumenle ses
proposilxns

Exl foroe de propos ition

Me prend pas en comple kes
conirinbies

Prend en comple
partielkeminl les conlrambes

Intggre Iensemble des
conlnyinles

Antxcipe les conlranles

BTS MUC Circulaire nationale 2021 - Annexes
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Compétences

NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES

Non
Eévaluable

Non
maiirisé

Maitrise
partielle

Bonne
maiirise

Excellente
maiirise

Critéres d’évaluation

Elaborer et adapter en continu 'offre de produits et de
SErvices

Analyser la demande

Analyser I"offre existante

Construire et/ou adapter I'offre de |"unité commerciale

- L'analvse de la demande et de offre est pertinente.
- L offre proposée est adapiée aux caractéristigues locales e
est cohérente avee la politiqgue commerciale de |'enseigne.

Organiser I'espace commercial

Agencer |'espace commercial

Garantir la disponibilité de I"offre

Maintenir un espace commercial opérationnel et attractif

Respecter les préconisations de 'enseigne, la réglementation, les régles
d’hygiéne et de sécunté

= Les achats des clienis soni facilités par des lindaires bien
approvisionnes el vendeurs.

- L 'agencentent de {'espace commercial facilite le travatl du
personnel ef contribue au confort d’achat des clfents.

- La réglementation, les régles d hygiéne et de sécurité sont
respeciées.

- Les principes d 'agencement de | enseigne sonl mis en @uvre.

Développer les performances de I'espace commercial
Metire en valewr les produits

Optimiser I"'implantation de I"offre
Proposer et organiser des animations commerciales
Proposer et orgamser des opérations promotionnelles

- Les achats des cffents sont facilités par des linéaires bien
approvisionnes ef vendeurs.

- L agencement de {'espace commercial facilite le travatl du
personnel ef contribue au confort d ‘achat des cifents.

- Les principes d ‘agencement de | 'enseigne sont mis en euvre
- Les propositions d animations et d ‘opérarfons
promotionnefles sont coliérenies avec le contexte local et avec
la politigue commerciale de ['enseigne.

Concevoir et mettre en place la communication commerciale
Concevolr et metire en ceuvre la communication sur le lieu de vente
Concevoir el mettre en guvre la communication commerciale externe
Exploiter les réseaux sociaux, les applications et tout autre outil
numérique au service de la communication commerciale

- Le choix des outils et des messages de communication est
Apprope.

- Les refombées de la communication commerciale sont
anglysees.

Evaluer I'action commerciale
Analyser ["impact des actions mises en cuvre
Proposer des axes d’amélioration ou de développement

- Les performances d implantation sonf analysées.

- Les propositions d ‘axes d amélioration ou de développement
tiennent comple des réalités focales et, le cas échéant,
nationales

COMMENTAIRES DE LA COMMISSION SUR LES NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES (justification de la

note)

NOTE SUR 20




Cas d’entreprise Situation Epreuve
Modalités Cas de référence r?ational L d’évaluation ponctue"e




Quand? Sur la deuxiéme année de formation

Comment? Via une ou plusieurs situations d'évaluation qui
prennent appui sur un cas d'entreprise de

référence.






https://drive.google.com/file/d/1uq1tnJbWcEesF7s9sNfnZwsRr95HFiuF/view?usp=sharing



https://drive.google.com/file/d/1cTere4eYJmo8nbTyvcyIGfGnOuuaAltU/view?usp=sharing

B.T.S. Management Commercial Opérationnel - Session 2021
EPREUVE DE MANAGEMENT DE L"EQUIPE COMMERCIALE (E6) - Contréle en Cours de Formation (CCF)

Compétences

NIVEAUX DE MAITRISE DE:

MNon
évaluable.

MNon
maitrisé

Maitrise
partielle

'OMPETENCES
Bonne Excellente
maitrise maitrise

Critéres d"évaluation

Organiser le travail de I"éguipe commerciale

Recenser les ressources disponibles et les besoins
Reépartir les tiches

Realiser les plannings

Respecter la législation

Les contraintes légales, réglementaires sont respeciées.

La répartition des tdches est rationnelle.

Les plannings sont opérationnels.

Les informations utiles au travail de I'éguipe sont transmises er expligudes.
La communication est mise en euvre an service de lefficacité managériale

Evaluer les besoins en compétences et en personnel
Participer au recrutement
Conduire un entretien de recrutement

Intégrer les nouveaux armvants

Les contraintes légales, réglementaires sont respectées Le recrutement est adapté aux
hesoins.

Les mowveax collaborateurs sont intégrés.

La communication est mise en euvre an service de lefficacité managériale

s 1'éaui al

Transmettre et expliguer les informations
Conduire une réunion

Conduire un entretien

Favoriser |"'implication des collaborateurs
Accompagner et motiver I"équipe

Repérer les besoins en formation
Participer & la formation des collaborateurs

Gerer les conflits et les situations de crise

Prévenir et gérer les nisques psycho-sociaux

Les contraintes égales, réglementaires sont respectées Les objectifs des réunions sont
affeints.

Les objectifs des entretiens sonf atieints.

Les technigues d ‘animation sont maitrisées.

Lex outils de stimulation sont mix en euvre d bon escient.

Lex besains en formation sont carreciement Feperes.

La démarche de formation est efficace

Les conflits, les risques psycho-sociaux, les situations de crise sont prévenus et/ou
efficacement réglés.

La communication est mise en euvre au service de lefficacité managériale

Evaluer les performances de 'éguipe commerciale
Concevoir et analyser un tableau de bord de suivi d"équipe
Mesurer et analyser les indrviduclles et
collectives

performances

Proposer des actions d “accompagnement

Les tableauy de bord sont opérationnels.

La mesure et lanalyse des performances individuelles et collectives sont pertinentes.
Les actions d ‘accompagnement sont efficaces.

La communication est mise en euvre an service de lefficacité managériale




Mon évaluahle

MNon maitrisé

Maitrise partielle

Bonne maitrise

Excellente maitrise

Compétence non mise en
TuvVTe

Agit sans méthodologie
OU 8VEC une
méthodologie inadaptée

Met en @uvre une
methodologie incompléte

Comprend et met en
euvre une méthodologe
Mgoureuse

Propose une
méthedologie pertinente

N'utihse pas d outils ou
ne les maitnse pas

Mobilise comectement
quelques outls

Chaoisit les outils adaptes

Adapte et'ou elabore des
outils opérationnels

N'analyse pas

Analyse de maniére
incompléte

Analyse de maniére
pertinente

Analyse et remédie

Communique de fagon
Non approprice

Rend compte sans
Argumentation

Argumente ot fait
comprendre

Fait adhérer

N'utilise pas
d’information

Utilise particllement les
informations

Recherche et mobilise
I'information

Produit des mformations
pertinentes et
exploitables

N'atteint pas les objectifs

Atteint en partie les
objecnfs

Atteint bes objectifs

[Mépasse les objectifs

MNe formule sucune
proposition ou des
propositions incohérentes

Formule quelques
propositions

Justific ot argumente ses
propositions

Est force de proposition

MNe prend pas en compie
les contramntes

Prend en compte
particllement les
coniraintes

Intégre |"ensemble des
contramntes

Anticipe les contramtes

COMMENTAIRES DE LA COMMISSION SUR LES NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES (justification

de la note)

NOTE SUR
20

CANDIDAT.E
Nom :

Prénomis) :

COMMISION

Nom :
Date :

Signature :




Les épreuves facultatives

Le parcours de professionnalisation a |I'étranger

Rappel : 2 mois obligatoires a I'étranger

U'entrepreneuriat




ANNEXE 17
GRILLE D’EVALUATION RENSEIGNEE PAR LE TUTEUR
EF 2 Parcours de Professionnalisation i I'étranger

STAGIAIRE
NOM :
PRENOMI(S) :
Né(e) le:

SIGNATURE :

ETABLISSEMENT
NOM :

ADRESSE :

TELEPHONE :
MAIL :

Signature et cachet de I'établissement

PERIODES DE STAGE EFFECTUEES PAR LE (LA) STAGIAIRE

Rappel : période d'une durée minimale de 2 mois cumulés Nombre de semaines
DU Al
DU Al
DU Al




EVALUATION DU CANDIDAT i remplir par le tuteur de entreprise d’accueil

Non maitrise

Maitrise
partielle

Bonne
mailrise

Excellente maitrise

Comprendre

Se faire comprendre

Réaliser son activite
professionnelle

S’adapter aux contraintes
specifiques

Commentaires :




EPREUVE FACULTATIVE 2 PARCOURS DE PROFESSIONNALISATION A
L’ETRANGER

Forme Ponctuelle - Durée : 20 minutes

CANDIDAT.E MEMBRES DE LA COMMISSION N° .......
Nom : Noms :
Prénom(s) : :
Matricule : Date :
Signatures :

Grille d’évaluation tamponnée et signée | OOni | ¢
. . 1 . .r . Commentaires
par 'entreprise d’accueil 4 I'étranger ONon |/

Durée minimum de stage respectée (2 OOui | -
. . Commentaires
mois) ONon |—m————

Partie 1 : Présentation des points saillants de son séjour a I’étranger (10 minutes maximum
sans interruption du jury)

Observations de la commission sur la partie 1

Partie 2 : Entretien (10 minutes maximum)

Observations de la commission sur la capacité d’analyse ainsi que son adaptabilité i des
contextes professionnels et culturels hors France.




Mo évaluahle

Mon mailrisé

Maitrise partielb:

Bonne maitrise

Excellente maitrise

Compélence non mise en
(EuyTe

Agil sans méthodolope ou
aver une mithodol ogwe
inadapilie

Mel en euvre une
mithododoge moompléle

Comprend el met en @usre
une meéthodologie rpourmese

Propose une méthodologie
periinente

M ilihse pas doutils on e
les maiirse pas

Maobihse comectemienl
quelgues oulils

Chomn les oulils adaples

Adaple el'ou elabore des
vulils opératxonnels

N analyse pas

Amalyse die mannérne
Incomplele

Amalyse de mansére
pertinente

Analyse el remid i

Communigue de fagon non
APPIOPT S

Rend comple sans
argumenlalion

Argumente el faal
oovmprendee

Fait adherer

N ulihse pas d"mlormastion

Utalsse partiellement les
infrmalions

Recherche el mobilise
| imfirmaticm

Produnt des milormatsons
perlinentes ol explotables

N anent pas ks objectils

Adleinl en parise les ohgectils

Al les objectils

Dépasse les objectls

M formule aucume
proposilion ou des

Formule quekjues

Justifie el argumenle ses

Est foroe de propossion

! roposilion proposalions
propusslions mcobérentes proge P
Me prend pas en comple les Prend en comple Intégre |'ensemble des
P e = Anticipe les conlrainlbes
conlrnles partsellement les contramtes conlrambes
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Compétences

NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES

Non
Evaluable

Non
maiirisé

Maitrise
partielle

Bonne
maitrise

Excellente
maitrise

Critéres d’évaluation

Comprendre le cadre de travail et de son contexte culturel

Analyse du cadre de travail et de son contexte culturel 4
I"étranger est claire et pertinente.

Comparer les pratiques professionnelles a I'étranger avec les
pratiques ayant cours dans un contexte francais

Les comparaisons de prafiques professionnelles
France/Hors France sont objectives et révélent les liens
avec les contextes culturels.

Repérer et mettre en valeur les pratiques professionnelles
susceptibles d’ennchir les approches francaises

Les propositions de transpositions de pratiques
professionnelles sont réalistes et cohérentes.

Exposer clairement les efforts d adaptation lors du séjour a
I’étranger

Les efforts d"adaptation lors du séjour d I"éranger sont
clairement exposés.

COMMENTAIRES DE LA COMMISSION SUR LES NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES (justification de la

note)

NOTE SUR 20




B.T.S. Management Commercial Opérationnel - Session 2021
GRILLE D’EVALUATION
EPREUVE FACULTATIVE 3 ENTREPRENEURIAT

Forme Ponctuelle - Durée : 20 minutes

CANDIDAT.E MEMBRES DE LA COMMISSION N° .......
Nom : Noms :
Prénom(s) : :
Matricule : Date :
Signatures :

Partie 1 : Présentation du modéle économique et du plan d’affaires (10 minutes maximum sans
interruption du jury)

Observations de la commission sur la partie 1

Partie 2 : Entretien (10 minutes maximum)

Observations de la commission sur I'acquisition des compétences du candidat




MNon évalualsle

Mon mailrise

N

rise pirtielle

Honne mailrise

Excellente mailrise

Compelenoe non mise en
TEUYTE

Agil sans methodologe ou
aver une mithodologe
inaidaplie

Mel en euvre une
mithodologe moompléte

Comprend e mel én @uvre
une methodologre neourewse

Propose une métbodologie
perlinente

M ulahse pas d'oulils ou ne
les maiimse pas

Mobilise commectement
guelgues oulils

Chosl les owlils adaples

Adaple el'ou clabore des
oulils opéralonnels

N analyse pas

Amalyse de maméne
incomplile

Amnalyse de mansére
perlments

Analyse el remide

Commumgue de lagon oon
Approprie:

Rend comple sans
argumentalion

Argumente el Lk
oomprendre

Fait adhérer

M ulihise pas d 'mlormation

Utilse partiellement les
informations

Recherche el mobilse
1" imfor mation

Prodhun des mlormalxms
perlinentes ¢l explotables

N anend pas ks objectls

Allzinl en parise les objectils

Azl les objectils

Dépasse les objecnfs

Me formule aucune
propasition ou des
proposiiiens moeohinenbes

Formule quelques
proposilions

Jetifie ol argumente sis
proposslisns

Est foree de proposilaon

Me prend pas en comple les
conlnyinles

Prend en comple
parisellement lex contrmies

Intégre |"ersemble des
conlrainles

Anbicape les contrambes
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Compétences

NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES

Non

évaluable

Maitrise Bonne

R partielle maitrise

Excellente
maitrise

Critéres d’évaluation

Realiser un diagnostic préalable a la création
ou i la reprise d’une unité commerciale

Le diagnostic est clair et pertinent

Chousir le positionnement de 'unité
comumerciale

Le positionnement retenu est judicieux et en
cohérence avec le diagnostic

Evaluer le potentiel commercial

Le potentiel commercial est réaliste et
correctement évalugé

S’assurer de la solidité des relations de
partenariat

Les partenaires envisages couvrent les besoins
de "unité commerciale

Prevoir la gestion des ressources humaines

Les besoins en ressources humaines sont
correctement anticipes

STassurer de la faisabilité financiére du projet
de création ou de reprise

Le plan de financement est rigoureux, clair,
complet et précis.

COMMENTAIRES DE LA COMMISSION SUR LES NIVEAUX DE MAITRISE DES COMPETENCES (justification de la

note)

NOTE SUR 20




