BTS Management des Unités Commerciales
Session 201X
Épreuve d’Analyse et de Conduite de la Relation Commerciale

Fiche d’activités professionnelles n°X :

XXX    Libellé de compétence    XXX
	CANDIDAT(E)

  NOM : XXXXXX
  PRENOM(S) : XXXXXXXXXXXXXXXX

	UNITE COMMERCIALE

  RAISON 

  ADRESSE : 


	Titre de la mission
	Donner un titre suffisamment évocateur

	Date et durée
	

	Contexte professionnel : pourquoi ?
	Préciser ICI pourquoi vous faites cette FAP. Vous pouvez justifier le contexte par une ou plusieurs annexes (souvent une source interne)

	Objectifs poursuivis :
	Les objectifs doivent datés et si possible quantifiés et qualifiés

	Cibles
	

	Les Moyens (Outils et Méthodes)
	Outils et méthodes vus en BTS

	Moyens 1 : 


	Internes


	Les sources internes vont vous permettre de collecter des informations, de définir des procédures, de fixer des objectifs, d’évaluer vos résultats



	· 
	Externes


	SOURCES
	INFORMATIONS PRINCIPALES

	· 
	
	Source1 : 
	Ces sources externes  en amont doivent vous permettre :

-de justifier votre plan d’actions

	· 
	
	Source2 :
	- d’évaluer vos résultats

	· 
	
	Source3:
	

	· 
	
	Source4:
	- sources externes en aval (permettant de justifier les solutions proposées)

	· 
	
	Source5 :
	-


	Moyens 2 : Le plan d’action 


	Toutes les tâches devraient être « justifiées » par des annexes. Attention à fournir au jury les documents de « collecte » des informations telles que les grilles, les carnets, les notes …mêmes froissées, tachées ou partiellement déchirées !

-

-

-

-



	Résultats obtenus(Constats):


	Il existe des résultats QUANTITATIFS et QUALITATIFS


	Analyse des résultats :

- causes possibles

- conséquences

-solutions

- limites 

- auto-

évaluation


	Les causes possibles de vos résultats (échec ou réussite)

Les conséquences de votre FAP

Les préconisations futures : vous trouverez des préconisations dans vos recherches externes, dans le cours et dans votre réflexion personnelles. Vous pouvez (devez à l’oral !) également évaluer les outils et les méthodes utilisés en proposant de nouvelles procédures ou de nouveaux contrôles : cette démarche est NECESSAIRE pour pouvoir prétendre à un niveau 4

Quelles sont les limites aux préconisations ?

Peut-on améliorer la méthode mise en œuvre ? (évaluation des outils et des méthodes)
Avez-vous apportez de l’information à l’entreprise ?

Votre méthode est-elle transposable à une autre entreprise ?



	CANDIDAT(E)

  NOM : XXXXXX
  PRENOM(S) : XXXXXXXXXXXXXXXX

	UNITE COMMERCIALE

  RAISON SOCIALE : 

  ADRESSE : 


	Compétences déclarées (cocher les cases correspondantes)

	Compétence 41 Vendre

	411 Préparer l’entretien de vente
	

	412 Établir le contact avec le client
	

	413 Argumenter
	

	414 Conclure la vente
	

	Compétence 42 Assurer la qualité de service à la clientèle

	421 Accueillir, informer et conseiller
	

	422 Gérer les insatisfactions et les suggestions de la clientèle
	

	423 Suivre la qualité des prestations
	

	Compétence 53 Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel

	531 Agencer la surface de vente
	

	532 Mettre en valeur les produits et assurer la visibilité des services
	

	533 Assurer la qualité de l'information sur le lieu de vente
	

	Compétence 54 Dynamiser l’offre de produits et de services

	541 Organiser des actions de promotion des ventes
	

	542 Organiser des animations sur le lieu de vente
	

	  Compétence 6 Rechercher et exploiter l’information nécessaire à l’activité commerciale

	        C61- Assurer la veille commerciale

	      611 Repérer les sources documentaires
	

	      612 Sélectionner les informations
	

	      613 Mettre à disposition les informations
	

	        C62- Réaliser et exploiter des études commerciales

	     621 Concevoir et mettre en œuvre des études commerciales
	

	     622 Analyser les informations commerciales issues d'études et exploiter les résultats
	

	        C63- Enrichir et exploiter le système d'information commercial

	     631 Mettre à jour les données du système d'information commercial
	

	     632 Interroger le système d'information commercial
	

	        C64- Intégrer les technologies de l'information dans son activité

	     641 Organiser son activité
	

	     642 Organiser l’activité de l’équipe commerciale
	


