ANNEXE 12 (Recto)

3
	CANDIDAT :

Nom : ……………………………………

Prénom(s) : ………………………………

Matricule :…………………………….…….
	Date : …………………………………

· Matin

· Après midi 

Commission n°:……………………….

	A/ DEROULEMENT DE L’EPREUVE



	Partie 1 – Présentation de l’UNITE COMMERCIALE, cadre des activités professionnelles – ENTRETIEN SUR LES MISSIONS ET ACTIVITES REALISEES EN UNITE COMMERCIALE
	--
	-
	+
	++

	Présentation de l’unité commerciale

(sous l’angle commercial et organisationnel)
	
	
	
	

	Présentation du système d’information commerciale de l’unité commerciale


	
	
	
	

	Les missions et activités professionnelles réalisées en unité commerciale

(contenu, niveau de responsabilité, pertinence des méthodologies utilisées) 
	
	
	
	

	Les connaissances mobilisées à l’occasion de l’expérience en unité commerciale


	
	
	
	

	Utilisation du SIC de l’unité commerciale

	
	
	
	

	NUMEROS DES FICHES BILAN SUPPORTS DE L’ENTRETIEN (uniquement pour la forme ponctuelle) :



	Observations de la commission sur la première partie ::



	Partie 2 –  ANALYSE ET RESOLUTION DE LA SITUATION PROBLEME

sujet n°:……………


	--
	-
	+
	++

	· Traitement du thème (question 1)


	
	
	
	

	· Résolution du problème (question 2)


	
	
	
	

	· Synthèse et élargissement en relation avec les missions (question 3)
	
	
	
	

	Observations de la commission sur la deuxième partie  :
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	B/ ANALYSE DES MISSIONS ET ACTIVITES REALISES AU SEIN D’UNE UNITE COMMERCIALE



	COMPETENCES MISES EN ŒUVRE AU SEIN D’UNE UNITE COMMERCIALE
	SAVOIRS ASSOCIES MOBILISES

	C12
	Organiser le travail
	
	S41
	Les bases de la mercatique
	

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	

	C41
	Vendre
	
	S422
	La relation commerciale et le marché
	

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	
	S425
	L’évaluation des performances
	

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	
	S531
	Le contexte réglementaire
	

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	
	S532
	L’équipe commerciale
	

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’informations commerciales
	
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	
	S61
	La gestion courante de l’UC
	

	Observations sur le contenu des activités et missions à partir du dossier, des éléments apportés par le candidat et de l’entretien:


	S63
	La gestion de l’offre de l’UC
	

	
	S65
	L’évaluation des performances de l’UC
	

	
	S7
	La communication
	

	
	S82
	L’organisation de l’information
	

	
	S84
	L’informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	

	
	S87
	La présentation et la diffusion de l’information commerciale
	

	
	


	C/ SYNTHESE ET NOTATION



	CRITERES D’EVALUATION DU CANDIDAT
	--
	-
	+
	++

	Maîtrise des connaissances et des savoirs faire mobilisés
	
	
	
	

	Adaptation des méthodes et des outils aux situations professionnelles
	
	
	
	

	Qualité de l’analyse du système d’information et maîtrise des outils informatiques
	
	
	
	

	Qualité de l’analyse du contexte local de l’UC
	
	
	
	

	Qualité de l’analyse des situations professionnelles
	
	
	
	

	Diversité des missions exercées et degré de couverture du champ professionnel
	
	
	
	

	Responsabilité et autonomie dans les missions menées
	
	
	
	

	Qualité de la communication orale du candidat
	
	
	
	

	COMMENTAIRE SUR L’ENSEMBLE DE LA PRESTATION (justification de la note)












(1) note arrondie au demi point


	Membres de la commission :


	Signatures :


BTS Management des Unités commerciales


Session 2008





Epreuve d’ANALYSE et CONDUITE de la RELATION COMMERCIALE - E5 (durée 45 minutes)
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