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ÉPREUVE PRATIQUE ORALE 
 

SUJET 
 

Le dossier comporte 31 pages numérotées 1/31 à 31/31. 
Assurez-vous que le dossier qui vous est remis est complet. 

 
Durée Totale de l’Épreuve: 04H30 

 
Temps de préparation : 4 heures 

 
Prestation : 30 minutes 

(20 minutes d’exposé et 10 minutes d’entretien) 
 

L’usage de calculatrice est autorisé. 

L’usage de calculatrice avec mode examen actif est autorisé. 

L’usage de calculatrice sans mémoire, « type collège » est autorisé. 

L’usage du dictionnaire est interdit 
 

NB : ce sujet s’inspire d’un contexte professionnel réel. Certaines données ont été modifiées pour des 
raisons de confidentialité. 
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CONSIGNES AUX CANDIDATS DE L’ÉPREUVE PRATIQUE ORALE 

L’épreuve pratique orale se déroule en trois phases :  

1. la préparation d’une durée de 4h ; 
2. la prestation orale d’une durée de 20 minutes maximum ; 
3. l’entretien avec le jury d’une durée de 10 minutes maximum ; 

 
PHASE 1 : LA PRÉPARATION (4 heures) 
Cette première phase de préparation vise à vous permettre de : 

• prendre connaissance de la situation proposée, du travail à mener et de l’ensemble de la 
documentation papier et multimédia fourni ; 

• rechercher et exploiter les informations ; 
• sélectionner et concevoir les documents et supports utiles à votre présentation. Vous utiliserez 

l’outil numérique de votre choix au sein de la suite Microsoft Office ; 
• préparer une présentation dynamique et professionnelle d’une durée de 20 minutes maximum. 

Vous pouvez, lors de votre prestation, utiliser l’ensemble des supports qui vous ont été fournis 
(documentation papier…).  

 
Pour mener à bien votre mission, vous disposez de :  

 un ordinateur équipé des logiciels de bureautique et d’un accès internet ; 
 un dossier professionnel composé des éléments suivants : 

o le sujet de l’épreuve orale en version papier ; 
o le sujet de l’épreuve orale en version numérique (sur la clé USB), comprenant toutes les 

ressources documentaires, audios et vidéos ; 
 La clé USB pour enregistrer votre présentation numérique et l’ensemble de vos créations. 

 
 
 
PHASE 2 : LA PRESTATION ORALE (20 minutes) 
La prestation orale vise à vous permettre de :  

• présenter oralement votre proposition ;  
• appuyer votre présentation par des supports multimédias (diaporama, vidéos, etc…), ceux 

proposés en l’état, modifiés, ou élaborés par vos soins à partir des logiciels fournis ; 
• effectuer votre présentation à l’aide d’un ordinateur portable ainsi qu’un vidéoprojecteur. Vous devez 

apprécier le temps nécessaire à cette présentation, en l’intégrant de façon opportune à votre 
prestation pour ne pas dépasser la durée maximale de 20 minutes.   

 
 
 
PHASE 3 : L’ENTRETIEN AVEC LE JURY (10 minutes)  
Cet entretien avec le jury vise à : 

• analyser et évaluer la prestation que vous venez de réaliser ; 
• répondre à des demandes de précision de la part du jury.  
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Toutes les ressources de ce dossier sont également disponibles sur la 
clé USB 

 

 

* BOBO : contraction de «bourgeois-bohème», ce terme désigne une catégorie socioprofessionnelle de personnes 
aisées habitants les grands villes et sensibilisées à l’écologie. 
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MISE EN SITUATION PROFESSIONNELLE 

 

La société H2O at Home est spécialisée dans la conception, la 

production et la commercialisation de produits d’entretien ménager 

écologiques, économiques et ergonomiques. Depuis plus de 25 ans, 

la microfibre figure parmi ses produits phares. La vente à domicile 

constitue son unique mode de distribution, ce qui lui permet d’être 

présente au niveau national et international. Son réseau de 

conseillers1, de coachs2 et de leaders3 lui garantit un maillage 

territorial étendu. Afin de diffuser sa politique commerciale et de 

renforcer la cohésion de ses équipes, H2O at Home organise deux 

événements majeurs chaque année : 

 les Hivernales (exclusivement réservés aux coachs et leaders) : 

Événement annuel, qui se déroule au mois de mars, dont l’objectif est de présenter et d’approfondir les 

techniques de commercialisation ainsi que le plan de formation des produits spécifiques. 

 les Estivales : 

événement annuel, qui se déroule les 26 et 27 juin cette année, dont l’objectif est de présenter la 

nouvelle collection aux conseillers, partager les résultats semestriels et mettre à l'honneur les 

commerciaux qui incarnent le mieux les valeurs RESPIRE de l’entreprise (Responsable, Enthousiaste, 

Simple, Persévérant, Innovant, Respectueux, Esprit de corps). 

VOTRE MISSION  

Dans le cadre des « Estivales », Céline Laroche, votre leader, envisage de mobiliser tous les coachs et leurs 

conseillers autour d’un challenge commercial qui récompensera l’équipe la plus performante.  

Votre objectif en tant que coach est de concentrer vos efforts sur le développement de la clientèle en zone 

urbaine et plus particulièrement à Paris.  

Nous sommes le 5 juin, Céline Laroche vous demande de mettre en place un plan d'action concret pour 

développer votre portefeuille clients en mettant à profit « la Journée Mondiale de l’Océan » qui se déroulera 

le 8 juin. À cette occasion, elle souhaite que vous organisiez une action de prospection dans le but de 

promouvoir les valeurs d’H2O at Home et d’animer des ateliers de démonstration. 

 
1 Conseiller : a pour mission de vendre les produits, fidéliser les clients et parrainer les futurs conseillers. 
2 Coach : a pour mission de diriger et accompagner son équipe de conseillers. 
3 Leader : a pour mission de superviser et accompagner son équipe de coachs.  
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VOTRE PLAN D’ACTION 
 

 
À l’occasion de la « Journée Mondiale de l’Océan » qui aura lieu le 8 juin au port de la 

Villette à Paris, nous souhaitons mettre en lumière notre action de partenariat avec 
l’association Échos d’Océans. Cette initiative nous permettra de promouvoir nos valeurs et 

notre concept 3E. 
 

 

1. Réaliser une présentation vidéo du partenariat, mettant en avant les valeurs de l’entreprise, destinée 
aux prospects qui participeront à la « Journée Mondiale de l’Océan ».  
(Une salle d’enregistrement est à votre disposition sur demande)  

 
2. Concevoir une enquête en ligne (à partir du logiciel de votre choix) sur les habitudes de 

consommation des produits d’entretien écologiques, qui sera administrée aux participants lors de 
cette journée.  
(Vous disposez d’un accès à Canva sur votre ordinateur) 

 
3. Élaborer un support de communication valorisant le partenariat avec Échos d’Océans.  

Votre support sera diffusé sur le canal de communication de votre choix lors de cette journée et 
permettra aux participants d’accéder au questionnaire en ligne. 
 
 

 
Nous avons reçu les résultats de l’enquête en ligne. Je vous invite à les exploiter afin 

d’organiser notre opération commerciale et renforcer l’accompagnement des conseillers 
pour les préparer au mieux à notre challenge. 

 
 

4. Analyser les résultats de l’enquête.  

5. Dresser le profil type du prospect correspondant à notre nouvelle cible « BOBO4 ».  

6. Identifier leurs mobiles d’achat.   

7. Élaborer un kit commercial destiné aux conseillers comprenant : 
• Un argumentaire complet sur la nouvelle lessive solide et la crème d’argile ; 
• Le traitement des principales objections ; 

 
8. Concevoir une présentation attractive (de votre choix) du kit commercial, dans laquelle vous 

présenterez les objectifs et la technique de parrainage aux conseillers.  

 

 
4 BOBO : contraction de «bourgeois-bohème», ce terme désigne une catégorie socioprofessionnelle de personnes 
aisées habitants les grands villes et sensibilisées à l’écologie. 
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Afin de fédérer votre équipe de conseillers autour du challenge commercial « les Estivales », 
veillez à concentrer vos efforts sur notre nouvelle cible de clientèle urbaine.  
 

 

9. Analyser les écarts de performance et définir les objectifs à atteindre par votre équipe, en vous 
appuyant sur les objectifs commerciaux fixés par l'entreprise dans le cadre du challenge. 

10. Proposer une nouvelle action de prospection et un lieu adaptés à la cible afin d’optimiser vos 
performances commerciales et développer votre portefeuille de clients urbains.  
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RESSOURCE 1 : LE CONCEPT H2O AT HOME   

 

  
   

 H2O AT HOME
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RESSOURCE 2 : LES UNIVERS PRODUITS H2O AT HOME (vidéo) 

 

https://urls.fr/-U2YxO 

 

 

RESSOURCE 3 : NOS ASSOCIATIONS PARTENAIRES (vidéo) 

 

https://urls.fr/3iRDHg 

 

 

 

RESSOURCE 4 : NOS ENGAGEMENTS AVEC NOS PARTENAIRES  

 

  

SOURCE H2O AT HOME

https://urls.fr/-U2YxO
https://urls.fr/3iRDHg
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RESSOURCE 5 : PRÉSENTATION DE LA JOURNÉE MONDIALE DE L’OCÉAN (vidéo) 

 

https://urls.fr/ndaNVk 

 

 

RESSOURCE 6 : LES CONSIGNES DE CÉLINE LAROCHE (audio) 

 

 

https://urls.fr/8Li3R0 

 

 

RESSOURCE 7 : RECOMMANDATIONS POUR LA CHARTE GRAPHIQUE H2O at HOME 

  

   

https://urls.fr/ndaNVk
https://urls.fr/8Li3R0
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RESSOURCE 8 : LES VISUELS D’H2O at HOME 
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C : cadre /   S : salarié / L : profession libérale / R : retraité

Coordonnées des prospects Habitudes  
de consommation  Motivations d'achat  Critères d'achat Budget mensuel 
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1 f
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2 f
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3 f
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ADAM Juliette 75012 adamj@gmail.com C X   X  X   X X X   X   X  X  X   X 

BOULIN Julian 75018 Jboulin@free.fr C X   X  X X  X  X X   X X   X    X  

CHAZAL Claire 75012 cchaz@icloud.com L X   X X X X  X  X X   X  X   X X   X 

DEMBELE Nouria 75012 demn@gmail.com C 
 X   X  X   X     X  X  X  X X X  

EZATY Victoire 75018 ezvic@gmail.com C 
 X  X  X X  X X X   X   X  X  X   X 

FRITZ Allan 75012 Frral@icloud.com C X      X X X     X  X   X  X  X  

GRAND Eva 75018 evagrand@free.fr L X   X X X   X X X    X X    X    X 

HUART Ryad 75012 Huartr@free.fr C 
 X  X  X X X   X    X X   X    X  

ISMAIN Mael 75012 Mism@gmail.com L 
  X  X  X      X   X    X X  X X 

JOLAN Lou 75012 Jolanlou@orange.fr C 
 X  X X  X  X  X X   X X   X  X    

KLEIN Camille 75012 ckliman@free.com R X   X X X   X X X X   X X   X   X   

LIMAN Louise 75012 Lliman@free.com C 
 X  X X    X  X X  X   X  X  X  X  

MANI Lili 75012 Manil@free.com C X   X X X X  X X X X  X    X X  X   X 

NOUAD Abdoul 75018 Nouadab@free.fr S 
  X  X  X X      X    X X     X 

OUDI Marc 75018 oudimarc@free.fr S X   X X X X  X  X   X     X  X  X  

PIN Anouk 75012 pinj@orange.fr C X   X X X X  X X X X   X  X  X  X X  X 

RESSOURCE 9 : RÉSULTATS DE L’ENQUÊTE SUR LES HABITUDES DE CONSOMMATION DES PRODUITS D’ENTRETIEN ÉCOLOGIQUES 

 

mailto:adamj@gmail.com
mailto:Jboulin@free.fr
mailto:cchaz@icloud.com
mailto:demn@gmail.com
mailto:ezvic@gmail.com
mailto:Frral@icloud.com
mailto:evagrand@free.fr
mailto:Huartr@free.fr
mailto:Mism@gmail.com
mailto:Jolanlou@orange.fr
mailto:ckliman@free.com
mailto:Lliman@free.com
mailto:Manil@free.com
mailto:Nouadab@free.fr
mailto:oudimarc@free.fr
mailto:pinj@orange.fr
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 RESSOURCE 10 : TENDANCES DE CONSOMMATION DE LA CLIENTÈLE « BOBO » 

 

 



 

CONCOURS GÉNÉRAL DES MÉTIERS 
MÉTIERS DU COMMERCE ET DE LA VENTE 

OPTION B : prospection clientèle et valorisation de l’offre commerciale 
Durée : 04h30 ÉPREUVE PRATIQUE ORALE Session 2025 

SUJET 25-CGM-MCVB-P Page 13 sur 31 
 

RESSOURCE 11 : FICHE PRODUIT DE LA NOUVELLE LESSIVE SOLIDE 
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RESSOURCE 12 : VIDÉO DE DÉMONSTRATION DE LA NOUVELLE LESSIVE SOLIDE 
(vidéo) 

 

https://urls.fr/J2gKF8 

 

 

  

https://urls.fr/J2gKF8
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RESSOURCE 13 : FICHE PRODUIT DE LA CRÈME D’ARGILE 
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RESSOURCE 14 : VIDÉO DE DÉMONSTRATION DE LA CRÈME D’ARGILE (vidéo) 

 

https://urls.fr/jjq0iS 

 

 

 

RESSOURCE 15 : LES OBJECTIONS DES PROSPECTS (audio) 

 

1 

https://urls.fr/1ZV-Rq 
 

4 

https://urls.fr/UFsFTH 
 

2 

https://urls.fr/XYmpPb 
 

5 

https://urls.fr/jWK5oT 
 

3 

https://urls.fr/40WmCI 
 

6 

https://urls.fr/r0PMz5 
 

  7 

https://urls.fr/Oh51kw 
 

https://urls.fr/jjq0iS
https://urls.fr/1ZV-Rq
https://urls.fr/UFsFTH
https://urls.fr/XYmpPb
https://urls.fr/jWK5oT
https://urls.fr/40WmCI
https://urls.fr/r0PMz5
https://urls.fr/Oh51kw
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RESSOURCE 16 : UNE TECHNIQUE DE PROSPECTION INNOVANTE ET LUDIQUE - LE 
PARRAINAGE  
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RESSOURCE 17 : NOTRE MANIFESTE  
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RESSOURCE 18 : EXTRAIT DES LIEUX ECO-RESPONSABLES À PARIS 

Lieu 1 : La Maison du Zéro Déchet - Paris 12e 

Voici un lieu dont la mission est claire : former les citoyens et les professionnels à la 
réduction des déchets ! Pour cela, des conférences, débats, projections, fresques et ateliers 
pratiques autour de la réduction des déchets et de la transition écologique sont organisés 
chaque mois par des bénévoles et des associations partenaires.  

 

 

Lieu 2 : Plantation Paris - Paris 18e 

Savez-vous que le 18e arrondissement abrite une ferme urbaine de 7000 m² ? Peut-être pas 
et cela n’est pas étonnant, puisque celle-ci est installée sur les toits de Paris. Salades, 
aromatiques, micro-pousses et légumes de saison y sont cultivés au fil des saisons avec 
amour. 

Sa modularité permet aussi d’apporter intimité et ambiance chaleureuse aux groupes plus 
restreints. En bonus, cet espace événementiel engagé bénéficie d’une belle vue sur 
Montmartre. 

 

 

Lieu 3 : La Recyclerie - Paris 18e 

La recyclerie se définit comme un tiers lieu d’expérimentation dédié à l’écoresponsabilité. 
Sa mission est de sensibiliser son public aux valeurs écologiques, symbolisées par les 3 R : 
Réduire, Réutiliser, Recycler. Programmation éco-culturelle de 300 événements par an, atelier 
de réparation ou encore ferme urbaine. 

La Recyclerie offre la possibilité de privatiser ses espaces : elle accueille une large gamme 
d’événements, allant des formats les plus intimes aux manifestations les plus ambitieuses.  

Enfin, sachez que la Recyclerie propose également des animations RSE  comme des ateliers 
de sensibilisation à l’écologie. 

Source : blog.agence-unexpected.com 
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RESSOURCE 19 : LES WEEK-ENDS « BOBO » 

Idée 1 : Faites briller les berges de Seine (Saint-Denis, 93) 

On n’est jamais mieux servi que par soi-même et cela vaut d’autant plus lorsqu’il s’agit de 
prendre soin de son cadre de vie ! Certains n’ont pas attendu qu’écolo rime avec bobo (no 
offense nous aussi on a fait du compost sur un mini-balcon), pour s’engager et sensibiliser sur 
la propreté des villes et des espaces verts. Depuis vingt-six ans déjà, l’association Organe de 
Sauvetage Ecologique s’active à nettoyer les berges et milieux naturels en détresse. Vous 
verrez, il suffit de participer à une session pour ne plus jamais rien laisser tomber de votre 
poche… Alors rendez-vous dimanche pour un grand nettoyage d’hiver sur les berges de Seine 
à Saint-Denis ! 

Infos pratiques : l’équipement peut être prêté si besoin (bottes, sacs poubelle, gants)  

Plus d’infos sur Facebook et www.oseonline.fr 

 

Idée 2 : Briquez la forêt de Fontainebleau (77) 

Fontainebleau et sa forêt mythique emplie de farfadets, de fées, de licornes et… de déchets ! 
Heureusement, le collectif Une petite marche pour une grande démarche veille au grain. Avec 
onze ramassages éco-citoyen à leur actif en 2016, ces militants du sac poubelle se réunissent 
au minimum une fois par mois et voient leur groupe s’élargir à chaque rendez-vous. Un beau 
moment de partage, bénéfique pour vos gambettes et la planète. 

Infos pratiques :  
Pensez à prendre gants, sacs poubelles, gilets jaunes, de bonnes chaussures.  
Plus d’infos sur Facebook 
Et en bonus, une super carte pour repérer les initiatives de collecteurs de déchets dans toute 
la France. 
 

Idée 3 : Initiez-vous au Do It Yourself végétal (Nanterre, 92) 

La Voie verte est une association composée d’artistes, de pédagogues, d’artisans et de 
naturalistes qui s’est donnée pour mission de nous enseigner les trucs pour vivre plus 
sainement et simplement. Samedi, cette joyeuse bande propose un stage de vannerie 
sauvage* dans l’un de nos lieux préférés extra-muros, à la Ferme du bonheur à Nanterre. 
Après avoir récolté la matière première nécessaire (ronce, lierre, clématite), les participants 
partageront une soupe de la ferme, proposée à petit prix, et apprendront à confectionner leur 
panier.  

Infos pratiques :  
Tarif 30€.  
Amener si possible : des gants de jardinage, un sécateur, des chaussures tout-terrain.  
Réservation sur : www.lavoieverte.org 
Plus d’infos sur Facebook 

D’après: www.cosette.com 

*vannerie sauvage : tresser, coudre, assembler des plantes locales pour fabriquer des objets 

  

http://www.oseonline.fr/
http://www.lavoieverte.org/
http://www.cosette.com/
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RESSOURCE 20 : LES OBJECTIFS DU CHALLENGE “LES ESTIVALES” 

 

 

 

 

RESSOURCE 21 : TABLEAU DE BORD – KPI COMMERCIAUX SEMAINE 23 

Document d’auteurs  


