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BTS Management des Unités Commerciales

Session 201…

Grille d’évaluation au fil de l’eau PDUC

E6……………………………………………CCF

	ETUDIANT (E) 

Nom : 

Prénom(s) : 


	Date : 

EVALUATION AU FIL DE L’EAU DU DOSSIER D1 : présentation de l’entreprise et du diagnostic



ENTREPRISE                                                       :
TITRE DU PROJET                                             :

FORME : (écrit, oral, simulation, stage UC….) : 

COMPETENCES PRINCIPALES :

	C31
	C32
	C33
	C43
	C51


OBSERVATIONS, POINTS FAIBLES ET PISTES D’AMELIORATION
Fait en double exemplaire (formateur et étudiant)

NOM et Signature du formateur :

	COMPETENCES.
	« ON EXIGE…. ».
	« ON CONSTATE… »

	C31 "Analyse UC"
	Qualité et actualité de l'analyse des spécificités de l'UC. 

	1

2

3

4



	C31 "SWOT"
	Qualité  de la démarche  (actualité pertinence, variété et des sources)- Qualité du diagnostic Synthèse des informations pertinentes eu égard l’énoncé de la problématique

Intégration FAP / Diversité des supports du diagnostic 
	1

2

3

4



	C51 « Elaborer une offre commerciale adaptée
	Des documentations commerciales ou techniques / des résultats d’études (générales ou locales, sur les clients ou les concurrents, sur les caractéristiques de la zone de chalandise…) / des statistiques de vente, indicateurs de gestion des informations internes / réclamations des clients, compte rendu des vendeurs ou des commerciaux…/ les outils et méthodes d’analyse de l’offre
Les outils et les méthodes d’analyse sont maîtrisés.

Les caractéristiques de tout ou partie de l’offre de l’unité commerciale sontidentifiées.

Le diagnostic met en valeur les points fortset faibles de l’offre par rapport aux concurrents et aux caractéristiques de la clientèle

	1

2

3

4




