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	A reprendre en bas de page
	Compét.
	Savoirs as.

	1. Analyse commerciale structurée et actuelle de l’UC 

FICHE 1      ANALYSE COMMERCIALE STRUCTUREE   2 pages

	
	

	2. Diagnostic partiel de l’UC   : 
FICHE 2            FAISABILITE ET ORGANISATION  DU DIAGNOSTIC 
   1 page        et ou
FICHE 3          ANALYSE ET DIAGNOSTIC   1 page

	
	

	3. Préconisation justifiée et argumentée : 

FICHE 4            EVALUATION DES PRECONISATIONS 1 page

	
	

	4. Analyse des répercussions (humaines, financières, organisationnelles) de la préconisation :
FICHE 5      NOTE  DE CADRAGE   ou BILAN ACTIONS  2 à 3 pages

	
	

	5. Réflexions sur la mise en oeuvre :
FICHE 6    CAHIER DES CHARGES DE MISE EN ŒUVRE  1 à 2 pages
FICHE 7     TABLEAU DE BORD   1 page  ET OU REALISATIONS     


	
	

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associés mobilisés

	     C11                C22          C23              C3        

     C42                C43          C5                 C6
	S41      S431      S432      S52         S53       S54      S55

S62      S63        S64        S65         S73        S74      S8


L’EPREUVE DE PROJET DE DEVELOPPEMENT DE L'UNITE COMMERCIALE.
1) REFERENTIEL DE COMPETENCES

	C11 


	Constituer une équipe commerciale professionnelle et motivée 



	C22
	Assurer la gestion prévisionnelle

	C23


	Assurer la communication des résultats de l’activité

	C3
	Piloter des projets d’action commerciale ou de management

	C42 
	Assurer la qualité de service à la clientèle



	C43
	Développer et maintenir la clientèle de l’unité commerciale

	C5  


	Gérer l’offre de produits et de services

  

	C6
	Rechercher et exploiter l’information nécessaire à l’activité commerciale


2) SAVOIRS ASSOCIES MOBILISES

	S41
	Les bases de la mercatique

	S431
	Les réseaux d’unité commerciale  

	S432
	La stratégie mercatique des réseaux d’unité commerciale 

	S52
	Le manageur de l’unité commerciale 

	S53
	Le management de l’équipe de l’unité commerciale 

	S54
	L’organisation de l’équipe

	S55
	Le management de projet

	S62
	La gestion des investissements

	S63
	La gestion de l’offre de l’unité commerciale 

	S64
	La gestion prévisionnelle

	S65
	L’évaluation des performances de l’unité commerciale 

	S73
	La communication dans la relation managériale

	S74
	La communication dans la relation commerciale

	S8
	L’informatique commerciale


