Conseils aux candidats relevant de la forme PONCTUELLE de l’épreuve d’ANALYSE et CONDUITE de la RELATION COMMERCIALE (A.C.R.C)

Session 2008

.

1. TEXTES REGLEMENTAIRES :

Il est possible de se procurer les textes réglementaires définissant le programme de formation et les épreuves d’examen conformément à l’arrêté du 30 juillet 2003 et ses annexes ainsi qu’aux arrêtés du 3 janvier 2206 et du 28 février 2007 auprès des Centres Régionaux de Documentation Pédagogique ou dans la rubrique « enseignement supérieur » du site www.education.gouv.fr.

2. CANDIDATS CONCERNES

Les candidats qui passent l’épreuve d’ACRC sous sa forme ponctuelle sont :

· Les candidats scolaires des établissements privés hors contrat

· Les apprentis des CFA et des sections d’apprentissage non habilités au CCF,

· Les stagiaires de la formation professionnelle continue des établissements publics non habilités au CCF ou des établissements privés,

· Les candidats de l’enseignement à distance,

· Les candidats se présentant au titre de l’expérience professionnelle.

3. OBJECTIFS DE L’EPREUVE :

Cette épreuve a pour objectif d’évaluer les aptitudes du candidat à prendre en responsabilité des activités courantes dans une unité commerciale (voir annexe 13 « Le stage en unité commerciale ») et les connaissances mobilisées à cette occasion et ce, dans le cadre de ses missions et de ses périodes d’immersion de première année.

4. DOSSIER ACRC :

L’épreuve prend appui sur un dossier produit par le candidat. Ce dossier comprend :

· une partie donnant lieu à un contrôle avant l’épreuve,

· une partie servant de support au déroulement de l’épreuve.

Le dossier d’ACRC est déposé au centre d’examen environ 15 jours avant le début de l’épreuve, à une date fixée par chaque Rectorat.

Si le dossier n’est pas déposé dans les délais prévus auprès du centre d’examen, le candidat ne sera pas autorisé à passer l’épreuve.

4.1 Partie donnant lieu à un contrôle avant l’épreuve:

Une commission de contrôle vérifie l’ensemble des dossiers. Cette commission atteste de la validité de l’inscription.

Le candidat ne remplissant pas l’une des conditions ci-dessous est informé qu’il doit se mettre en conformité, sous peine de ne pouvoir se présenter à l’épreuve. Les pièces manquantes doivent être déposées au centre d’examen au plus tard le jour de l’épreuve. Si la mise en conformité n’est pas effectuée, le candidat ne sera pas autorisé à passer l’épreuve.

Les points de contrôle du dossier sont les suivants :

Pour les candidats scolaires :

· la structure du stage: Il se décompose en Missions professionnelles préparatoires et de suivi et en Périodes d’immersion totale en entreprise. Voir annexe 4 « Certificat de stage ACRC ».
· la durée du stage de première année:

· 10 demi-journées au minimum et 20 demi-journées au maximum pour les Missions professionnelles préparatoires et de suivi ;

· 5 semaines minimum pour les Périodes d’immersion totale en entreprise.

Voir annexe 4 « Certificat de stage ACRC »..

Attention: le cumul des semaines de stage réalisées en première année et en deuxième année est de 12 à 14 semaines. Voir annexe 19 « Attestation de cumul ».
· la conformité du contenu du dossier aux activités et missions réellement réalisées par le candidat, attestée par le formateur et le tuteur.

Voir annexe 5 « Attestation de conformité du dossier d’ACRC ».

Pour les candidats se présentant au titre de l’alternance ou de l’expérience professionnelle

· la réalisation du contrat à la date de dépôt du dossier : l’ « Attestation de réalisation de contrat ».

· la conformité du contenu du dossier aux activités et missions réellement réalisées par le candidat, attestée par le formateur et le tuteur.

Voir annexe 5 « Attestation de conformité du dossier d’ACRC ».

4.2. Partie servant de support au déroulement de l’épreuve :

L’épreuve prend appui sur un dossier produit par le candidat. Ce dossier support est descriptif de son activité et des diverses missions qu’il a réalisées en entreprise au titre de sa formation ou de son expérience professionnelle dans le cadre de sa « prise en responsabilité des activités courantes » d’une unité commerciale. Il faut comprendre par mission, ensemble cohérent d’activités ponctuelles matérialisé par une fiche bilan

Le dossier support, personnel au candidat, est constitué à son initiative. Les missions sont individuelles et authentifiées par le tuteur et le professeur du candidat. Le dossier collectif ou le dossier de classe n’est pas permis.

Le dossier support fourni par le candidat au jury est structuré en quatre grandes parties :

· un descriptif de l’unité commerciale dans son contexte géographique, organisationnel et commercial (trois

· pages maximum);

· un descriptif du système d’information commerciale de l’unité commerciale (2 pages maximum) ;

· un Récapitulatif des activités ponctuelles et des missions confiées dans le cadre de ses relations avec la clientèle (annexe 7) ainsi que les utilisations qu’il a pu faire des ressources informatiques dans ce cadre.
Le récapitulatif est suivi d’autant de Fiches bilan (annexe 9) que de missions ;

· un Récapitulatif des activités ponctuelles et missions confiées dans le cadre du management opérationnel de l’équipe commerciale (annexe 8) ainsi que les utilisations qu’il a pu faire des ressources informatiques dans ce cadre. Le récapitulatif est suivi d’autant de Fiches bilan (annexe 9) que de missions.
5. DEROULEMENT DE L’EPREUVE:

5.1 -Organisation de l’épreuve

Les candidats sont reçus dans le centre d’examen qui contrôle pièce d’identité et convocation. Ils attendent de composer en salle d’attente pour ensuite passer en loge de préparation pour traiter le sujet qui leur est remis.

Les candidats sont convoqués par demi-journée (8h ou 14h), ils n’ont aucune possibilité de sortie de la salle d’attente avant leur passage en loge de préparation.

En loge de préparation, les candidats préparent le sujet prévu pendant 45 minutes. Ils ne peuvent communiquer entre eux ni avec l’extérieur (interdiction de téléphones portables et de tout moyen de communication à distance).

5.2 - L’épreuve

A l’issue de la préparation, les candidats se présentant devant la commission d’interrogation qui se compose de deux examinateurs.

L’épreuve se déroule en 2 parties distinctes :

Première partie de l’interrogation, Expérience en unité commerciale - 30 minutes au maximum :

· 10 minutes au maximum pour la présentation par le candidat : 
· du contexte géographique, organisationnel et commercial et de l’unité commerciale dans laquelle il a exercé ;

· du système d’information commerciale de cette unité commerciale ;

· le reste du temps est consacré à un entretien avec la commission d’interrogation. Cet entretien porte sur les activités, les missions, l’utilisation du SIC ainsi que les connaissances mobilisées.

Deuxième partie de l’interrogation : Analyse et résolution d’une situation problème -15 minutes au maximum :

L’exposé du candidat est suivi d’un échange avec la commission d’interrogation.

Conseils aux candidats relevant du Contrôle en Cours de Formation (CCF) pour l’épreuve d’ANALYSE ET CONDUITE DE LA RELATION COMMERCIALE (A.C.R.C)

.

1/TEXTES REGLEMENTAIRES :

Il est possible de se procurer les textes réglementaires définissant le programme de formation et les épreuves d’examen conformément à l’arrêté du 30 juillet 2003 et ses annexes ainsi qu’aux arrêtés du 3 janvier 2206 et du 28 février 2007 auprès des Centres Régionaux de Documentation Pédagogique ou dans la rubrique « enseignement supérieur » du site www.education.gouv.fr.

2/CANDIDATS CONCERNES :

Les candidats qui passent l’épreuve d’ACRC en contrôle en cours de formation (CCF) sont :

· Les candidats scolaires des établissements publics et privés sous contrat

· Les apprentis des CFA et des sections d’apprentissage habilités au CCF,

· Les stagiaires de la formation professionnelle continue des établissements publics habilités au CCF.

3/OBJECTIFS DE L’EPREUVE :

Cette épreuve a pour objectif d’évaluer les aptitudes du candidat à prendre en responsabilité des activités courantes dans une unité commerciale (voir annexe 13 « Le stage en unité commerciale ») et les connaissances mobilisées à cette occasion et ce, dans le cadre de ses missions et de ses périodes d’immersion de première année.

4/DOSSIER ACRC :

L’épreuve prend appui sur un dossier produit par le candidat. Ce dossier comprend :

· une partie donnant lieu à un contrôle avant l’épreuve,

· une partie servant de support au déroulement de l’épreuve.

Le dossier d’ACRC est déposé dans l’établissement dont dépend le candidat à une date fixée par le chef d’établissement.

Si le dossier n’est pas déposé dans les délais prévus, le candidat ne sera pas autorisé à passer l’épreuve.

4.1 Partie donnant lieu à un contrôle avant l’épreuve :

Les points de contrôle du dossier sont les suivants :

Pour les candidats scolaires :

la structure du stage:

Il se décompose en Missions professionnelles préparatoires et de suivi et en Périodes d’immersion totale en entreprise. Voir annexe 4 « Certificat de stage ACRC ».

la durée du stage de première année: 

· 10 demi-journées au minimum et 20 demi-journées au maximum pour les Missions professionnelles préparatoires et de suivi ;
· 5 semaines minimum pour les Périodes d’immersion totale en entreprise.

Voir annexe 4 « Certificat de stage ACRC »..

Attention: le cumul des semaines de stage réalisées en première année et en deuxième année est de 12 à 14 semaines. Voir annexe 19 « Attestation de cumul ».
a conformité du contenu du dossier aux activités et missions réellement réalisées par le candidat, attestée par le formateur et le tuteur.

Voir annexe 5 « Attestation de conformité du dossier d’ACRC ».

Pour les candidats apprentis ou stagiaires de la formation professionnelle continue :

· la réalisation du contrat à la date de dépôt du dossier : l’ « Attestation de réalisation de contrat ».

· la conformité du contenu du dossier aux activités et missions réellement réalisées par le candidat, attestée par le formateur et le tuteur.

Voir annexe 5 « Attestation de conformité du dossier d’ACRC ».
4.2. Partie servant de support au déroulement de l’épreuve

L’épreuve prend appui sur un dossier produit par le candidat. Ce dossier support est descriptif de son activité et des diverses missions qu’il a réalisées en entreprise au titre de sa formation ou de son expérience professionnelle dans le cadre de sa « prise en responsabilité des activités courantes » d’une unité commerciale. Il faut comprendre par mission, ensemble cohérent d’activités ponctuelles matérialisé par une fiche bilan

Le dossier support, personnel au candidat, est constitué à son initiative. Les missions sont individuelles et authentifiées par le tuteur et le professeur du candidat. Le dossier collectif ou le dossier de classe n’est pas permis.

Le dossier support fourni par le candidat au jury est structuré en quatre grandes parties :

· un descriptif de l’unité commerciale et de son système d’information commerciale (cinq pages au maximum) ;

· un récapitulatif des missions et activités confiées dans le cadre de ses relations avec la clientèle ainsi que les utilisations qu’il a pu faire des ressources informatiques dans ce cadre (annexe 10);

· un récapitulatif des missions et activités confiées dans le cadre du management opérationnel de l’équipe commerciale ainsi que les utilisations qu’il a pu faire des ressources informatiques dans ce cadre (annexe 11).

5/ DEROULEMENT DE L’EPREUVE:

5.1 -Organisation de l’épreuve

Les périodes d’évaluation sont fixées par chaque établissement à partir du 13 novembre 2006.

Les évaluations d’un ou plusieurs des étudiants sont étalées dans la période préalablement fixée. Lorsque

leur(s) formateur(s) estime(nt) que plusieurs étudiants sont prêts à être évalués, ceux-ci sont convoqués par le chef d’établissement dans la période fixée.

En cas d’absence injustifiée, le candidat ne peut pas être évalué pour cette épreuve, le diplôme ne pourra lui être délivré.

5.2 – La situation d’évaluation

Le candidat dispose d’un temps de préparation d’une durée de 45 minutes pour la situation problème.

La situation d’évaluation se déroule en deux parties :

· une présentation par le candidat de l’unité commerciale dans laquelle il a exercé, du système d’information commerciale de cette unité suivie d’un entretien avec la commission d’interrogation. Cet entretien porte sur les activités, les missions, l’utilisation du SIC ainsi que les connaissances mobilisées.

La durée totale de cette partie est de 30 minutes au maximum ;

· un exposé suivi d’un entretien à partir de la situation problème. La durée totale de cette partie est de 15 minutes maximum.

La durée totale de l’interrogation ne peut excéder 45 minutes.
Liste des annexes administratives 

ANNEXE 4


CERTIFICAT DE STAGE ACRC POUR LES CANDIDATS SCOLAIRES
	(
STAGIAIRE :
NOM :_____________________________________________
PRENOM(S):_________________________________________________
Né(e) le : _____/_____/_____ à ________________________
SIGNATURE :


	(
ETABLISSEMENT SCOLAIRE :
NOM :______________________________________________

ADRESSE :_____________________________________________
______________________________________


TELEPHONE: __________________________

TELECOPIEUR :_________________________

(apposer le cachet de l’établissement de formation)


· Périodes de stage effectuées par le stagiaire : 

	1/ Missions préparatoires et de suivi
Rappel: 20 demi-journées maximum et 10 minimum

	Nombre de demi-journées

	
	


	2/ Périodes d’immersion totale 

Rappel: 5 semaines au minimum


	Nombre de journées ouvrables
	Nombre de semaines

	DU …………… AU……………


	
	

	DU …………… AU……………


	
	

	DU …………… AU……………


	
	

	TOTAL EFFECTUE EN PREMIERE ANNEE 


	
	


	· ENTREPRISE :
RAISON SOCIALE : ________________________
CODE APE : ______________________
ADRESSE:_________________________________

___________________________________________

TELEPHONE : ____________________

FAX : ____________________________
Mail: _____________________________


	(
TUTEUR :

NOM : _________________________________

ADRESSE DE L’UNITE COMMERCIALE :   _______________________________________

______________________________________
TELEPHONE : __________________________

FONCTION : __________________________

SIGNATURE + cachet de l’entreprise



ANNEXE 5


Attestation de conformité du dossier  d’ACRC

	STAGIAIRE :

Nom :

Prénom :
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale :

Adresse :




	Relations clientèle (1)
	Management opérationnel de l'équipe commerciale (1)
	Fiche Bilan N°
	Intitulé de la mission

	
	
	
	

	Relations clientèle (1)
	Management opérationnel de l'équipe commerciale (1)
	Nature de l'activité ponctuelle

	
	
	


	certification de l’ensemble des missionS et activites figurant sur ce document



	Nom et signature du tuteur

+ cachet de l’entreprise

	Nom et signature du formateur

+ cachet de l’établissement de formation

	
	


(1) cochez le domaine concerné par la mission ou l'activité ponctuelle
ANNEXE 6


Liste de contrôle ACRC

	Nom et prénom ducandidat :…………………………..
Numéro de matricule :………………………………...



	ELEMENTS VERIFIES

(candidats scolaires)


	CONFORMITE


	Pièces manquantes

	
	OUI
	NON
	

	Dépôt du dossier support de l’épreuve
	
	
	

	Structure du stage 
	
	
	

	· Missions professionnelles préparatoires et de suivi


	
	
	

	· Périodes d’immersion totale en entreprise


	
	
	

	Durée du stage - Certificat de stage
	
	
	

	· 10 à 20 demi-journées


	
	
	

	· 5 semaines minimum


	
	
	

	Conformité du dossier (Attestation de conformité)

	
	
	


	ELEMENTS VERIFIES

(candidats apprentis ou stagiaires de la formation professionnelle continue ou issus de l’expérience professionnelle)


	CONFORMITE


	Pièces manquantes

	
	OUI
	NON
	

	Dépôt du dossier
	
	
	

	Attestation de réalisation de contrat
	
	
	

	Conformité du dossier (Attestation de conformité)

	
	
	


Date contrôle :……………………….


Les pièces manquantes et ou à régulariser sont à fournir au plus tard le jour de l’épreuve

Important : en cas de dossier non régularisé au plus tard le jour de l’épreuve, le candidat ne sera pas autorisé à passer l’épreuve d’ACRC.
ANNEXE 7

	FORME PONCTUELLE
RECAPITULATIF DES ACTIVITES PONCTUELLES ET DES MISSIONS 
CONFIEES DANS LE CADRE DES RELATIONS AVEC LA CLIENTELE


	STAGIAIRE :

Nom :

Prénom :
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale :

Adresse :




	FICHES BILAN

	N°  de fiche
	Intitulé de la mission
	C21
	C41
	C42
	C5
	C63
	C64

	
	
	
	
	
	
	
	


	ACTIVITES PONCTUELLES

	Intitulé de L'ACTIVITE
	C21
	C41
	C42
	C5
	C63
	C64

	
	
	
	
	
	
	


	utilisation du systeme d'information commerciale

	


ANNEXE 8


	FORME PONCTUELLE
RECAPITULATIF DES ACTIVITES PONCTUELLES ET DES MISSIONS 
CONFIEES DANS LE CADRE DU MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L'EQUIPE COMMERCIALE 


	STAGIAIRE :

Nom :

Prénom :
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale :

Adresse :




	FICHES BILAN

	N°  de fiche
	Intitulé de la mission
	C12
	C21
	C63
	C64

	
	
	
	
	
	


	ACTIVITES PONCTUELLES

	INTITULE DE L'ACTIVITE
	C12
	C21
	C63
	C64

	
	
	
	
	


	utilisation du systeme d'information commerciale

	


ANNEXE 9 (Recto)


	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°…….

RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom :…………… …………………………..

Prénom : ………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : ………..………………………….

Adresse : ………………………………….……….

………………………………………………….….


	Intitulé de la mission :


	Période :

	Compétences mises en oeuvre
	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’information commerciale
	
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

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

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	

	
	S7
	Communication
	

	
	S82
	L’organisation de l’information
	

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	

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

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale
	

	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Suite au verso


	descriptif des Utilisations du systeme d'information commerciale

	

	Auto évaluation

	


ANNEXE 10

	FORME CCF
RECAPITULATIF DES ACTIVITES PONCTUELLES ET DES MISSIONS 
CONFIEES DANS LE CADRE DES RELATIONS AVEC LA CLIENTELE


	STAGIAIRE :

Nom :

Prénom :
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale :

Adresse :




	FICHES BILAN

	N°  de fiche
	Intitulé de la mission
	C21
	C41
	C42
	C5
	C63
	C64

	
	
	
	
	
	
	
	


	ACTIVITES PONCTUELLES

	Intitulé de L'ACTIVITE
	C21
	C41
	C42
	C5
	C63
	C64

	
	
	
	
	
	
	


	utilisation du systeme d'information commerciale

	


ANNEXE 11


	FORME CCF
RECAPITULATIF DES ACTIVITES PONCTUELLES ET DES MISSIONS 
CONFIEES DANS LE CADRE DU MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L'EQUIPE COMMERCIALE 


	STAGIAIRE :

Nom :

Prénom :
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale :

Adresse :




	FICHES BILAN

	N°  de fiche
	Intitulé de la mission
	C12
	C21
	C63
	C64

	
	
	
	
	
	


	ACTIVITES PONCTUELLES

	INTITULE DE L'ACTIVITE
	C12
	C21
	C63
	C64

	
	
	
	
	


	utilisation du systeme d'information commerciale

	


ANNEXE 12 Recto

	Rappel important : seules les missions et activités conduites dans une unité commerciale (voir annexe 13 "le stage en unité commerciale" correspondent aux compétences et savoirs associés pouvant être validés dans cette épreuve.


	CANDIDAT :

Nom : ……………………………………

Prénom(s) : ………………………………

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

· Matin

· Après midi 

Commission n°:……………………….

	A/ DEROULEMENT DE L’EPREUVE



	Partie 1 – PRESENTATION DE L’UNITE COMMERCIALE, CADRE DES

ACTIVITES 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 :……………………………………………..


	--
	-
	+
	++

	· 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 :



ANNEXE 12 verso
	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
	Élaborer 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 :
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ATTESTATION DE REALISATION DE CONTRAT 
CANDIDAT : 

NOM : …………………………………………………………….
PRENOM(S) : …………………………………………                     Né(e) le : ((../(((/((. à (((((((. 
ADRESSE : ((((((((((((((((((((((((((((((((((((((.. 
ENTREPRISE : 

RAISON SOCIALE : ((((((((((((( 
CODE APE : (((((((.((((((((( 
ADRESSE: ((((.(((.((((((((( 
TELEPHONE : (((((((.(((((((( 
FAX : ((((((.((((.((((((((( 
Mail: (((((..(((((.((((((((( 
DATE ET SIGNATURE du responsable attestant 

les informations contenues dans l'encadré ci- 

dessous: (+ cachet de l'entreprise) 

( ATTESTATION DE REALISATION DU CONTRAT : du ((/..(/((( Au ((/..(/((( 
(   LIEU DE REALISATION DU CONTRAT (UNITE COMMERCIALE) : 
NOM : (((((((((((((( ADRESSE : ((((((((((((((((((((. 
(   DUREE DE LA PRESENCE EN ENTREPRISE (semaines) : (((((((((((((((..((( 
(   NATURE DU CONTRAT : 
 Apprentissage  -         Professionnalisation   -         Autre (préciser) (((((((..((((((. 

ETABLISSEMENT DE FORMATION : 

NOM : (((((((((((((((((((((( 
N° D'IDENTIFICATION : (((((((((((( 
ADRESSE :(((((((((((((((((((( 
TELEPHONE: (((((((((((((((((( 
FAX: ((((((((((((((((((((((. 
DATE ET SIGNATURE du responsable 

(apposer le cachet de l'établissement) : 
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Plus d'information sur le site des étudiants en BTS: www.cultureco.com
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Redoublant:    Oui         Non  
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