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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 DES DOSSIERS D1 et  D2 : présentation de l’entreprise et du diagnostic, faisabilités, cahier des charges et répercussions



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… »

	C311 "UC et diagnostic"
	Qualité et actualité de l'analyse des spécificités de l'UC. Qualité  de la démarche  (actualité pertinence, variété et des sources)- Qualité du diagnostic Synthèse des informations pertinentes eu égard l’énoncé de la problématique
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	C311 « Faisabilités « 
	Les contraintes techniques, commerciales, économiques et  financières sont clairement définies en amont du cahier des charges
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	C312 « Cahier des charges » 
	 Tous les éléments du projet sont formalisésdans le cahier des charges

- Le cahier des charges est cohérent avec la définition du projet

- Les objectifs, les moyens, les tâches, les étapes et la durée du projet sont clairement définis

-Le choix des indications de performance du projet et les outils de suivi sont clairement énoncés
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	312 « Répercussions »
	Dans le cadre du cahier des charges, les répercussions  en aval sont clairement définies
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	C43 Développer et maintenir la clientèle de l’UC »
	Attirer une nouvelle clientèle vers l’UC et/ou Fidéliser la clientèle et/ou Développer le volume et la diversité des achats de la clientèle
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	C51 « Elaborer une offre commerciale adaptée »
	Les améliorations proposées sont pertinentes, argumentées et cohérentes avec la politique de marque ou d’enseigne./ L’offre répond de manière optimale à la situation de marché, à la zone de chalandise et aux caractéristiques de l’unité commerciale.
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