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DEVELOPPER LA RELATION CLIENT ET ASSURER LA VENTE CONSEIL (E41)

COMPTE RENDU D’ACTIVITE 
Compte Rendu d’Activité N°…
	CANDIDAT(E)

  NOM : XXXXXX
  PRENOM(S) : XXXXXXXXXXXXXXXX

	UNITE COMMERCIALE

  RAISON SOCIALE : 

  ADRESSE : 


	Situation professionnelle vécue 
	☐
	Situation professionnelle observée
	☐


	Titre de l’activité
	

	Date et durée de l’activité
	

	Le contexte professionnel de l’activité : 
	

	Les objectifs poursuivis :
	Ils sont quantitatifs et qualitatifs (SMART)

	Les cibles :
	

	Recherches documentaires (en amont et en aval de l’activité)

	Interne


	· Quelles infos internes avez-vous collectés au niveau du SIC, des fournisseurs, de votre tuteur, du réseau…


	· 
	Externe


	Sources
	Informations principales

	· 
	
	http://
	….

	· 
	
	
	

	· 
	
	
	

	· 
	
	
	

	· 
	
	
	

	Méthodologie (démarche suivie) 

	· Vous exposez ici votre démarche sous forme d’une liste des tâches (la listes des tâches doit être rigoureuse, les outils doivent être correctement choisis, les analyses doivent s’appuyer sur le cours et doivent être pertinentes. Avez-vous rajouté des tâches pour tenir compte des contraintes liées à votre UC ?)


	Moyens techniques mis en œuvre (ressources et outils)
	· Enoncez ici vos réalisations (élaboration grille de collecte, test, création CAP, création page FB, logiciels utilisés, ressources internes du SIC, méthodes vues en cours telles que APPA, …)


	Les résultats obtenus (Constats) : quantitatifs et qualitatifs

	· Les résultats quantitatifs doivent être accompagnés d’un commentaire (G(P). Collez ici vos tableaux de résultats, images, ….
· Les résultats qualitatifs (non mesurables) ( images, ressenti, …

	Analyse de l’impact des actions mises en oeuvre

	· L’analyse consiste à rechercher les causes du succès (ou de l’échec) de votre activité par rapport aux objectifs fixés
· L’analyse doit mettre en évidence les conséquences de votre actions (en termes de CA, de trafic, de PM, de fréquence, d’iv, de notoriété….)
· Finalement que doit-on améliorer ? Cette analyse doit être cohérente avec la partie suivante : « Propositions… »

	Propositions d’axes d’amélioration ou de développement
	· La première partie des propositions est relative aux actions à mettre en ouvre dans l’UC pour améliorer la situation actuelle et future (recherche sur internet ( montrer vos sources). Cette partie peut être chiffrée
· Le second volet des propositions consiste critiquer les méthodes et à évaluer les outils mis en œuvre : peut-on améliorer la méthode de collecte et de  traitement des données relatives à votre action. Existe-t-il des soluces digitales ? (recherches sur internet ( montrer vos sources). Cette partie peut être chiffrée

	Bilan personnel lié à l’activité
	· Ce que vous avez appris. Avez-vous apporté de l’information à votre UC ?La méthode mise en œuvre est-elle transposable à d’autres UC ?...avec quelles réserves ?


Annexes du CRA :
Grille évaluation au fil de l’eau : 

Evaluation faite par le ou les professeurs

	R
	1
	2
	3
	4

	Refusé
	Subit
	Exécute
	Maîtrise
	Est expert


Niveau de compétence : BLOC 1

	Développer la relation client et assurer la vente conseil

	Compétences 
(mettre des croix pour les compétences mobilisées)
	Évaluation du professeur

	1. Assurer la veille informationnelle

	Rechercher et mettre à jour l’information
	

	Mobiliser les ressources numériques
	

	Sélectionner l’information
	

	Hiérarchiser l’information
	

	Analyser l’information
	

	Exploiter l’information pour la prise de décision
	

	2. Réaliser et exploiter des études commerciales

	Construire une méthodologie
	

	Recueillir les données
	

	Exploiter les résultats
	

	3. Vendre dans un contexte omnicanal

	Préparer la vente
	

	Accueillir le client
	

	Conseiller
	

	Argumenter
	

	Conclure la vente                    
	

	4. Entretenir la relation client 

	Suivre les évolutions des attentes du client
	

	Evaluer l’expérience client
	

	Accompagner le client
	

	Fidéliser la clientèle
	

	Accroitre la valeur client
	


Evaluation du professeur (Niveau de compétence) :

Nom du professeur : 

Date évaluation :


