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LYCÉE GEORGES BRAQUE - Argenteuil
BTS MANAGEMENT DES UNITÉS COMMERCIALES


                                PROJET DE DÉVELOPPEMENT DE L'UNITÉ COMMERCIALE                      E6-CCF
PARTIE 2 : PRÉCONISATION ET ANALYSE DES RÉPERCUSSIONS
                                                             Grille d'évaluation bilan                                                             
	CANDIDAT(E) :

Nom :

Prénom :

UC :
	ÉVALUATEUR :

	SIGNATURE :

	
	DATE :
( écrit                        ( oral
	


	C32 – CONDUIRE LE PROJET
* Entourez les cases correspondant aux  niveaux de compétences acquis

	Pertinence et réalisme de la préconisation

	1
	2
	3
	4

	Subit
	Exécute
	Maîtrise
	Est expert

	Ne définit pas les objectifs
	Ne rattache pas les objectifs au contexte
	Contextualise et mesure les objectifs
	Décline les objectifs en indicateurs et outils de suivi

	Préconise / agit sans pertinence
	Ne contextualise pas la préconisation / action
	Préconise / agit de façon réaliste et pertinente
	Inscrit la préconisation  / action dans la stratégie du réseau ou de l’UC

	N’argumente pas
	Argumente de façon peu pertinente et peu convaincante
	Utilise des arguments pertinents
	Argumente de façon convaincante

	Repérage des implications humaines, financières, organisationnelles de la préconisation

	1
	2
	3
	4

	Subit
	Exécute
	Maîtrise
	Est expert

	Ne mobilise aucun moyen / outil
	Utilise les moyens / outils existants
	Choisit les moyens / outils adaptés
	Élabore les moyens / outils

	Ne repère aucune implication
	Repère quelques implications
	Repère les implications clé
	Évalue les implications

	N’argumente pas
	Argumente de façon peu pertinente et peu convaincante
	Utilise des arguments pertinents
	Argumente de façon convaincante

	

	C431 - ATTIRER UNE NOUVELLE CLIENTÈLE VERS L'UC

	Critères évalués
	Degré de maîtrise

	
	1
	2
	3
	4

	Le choix des moyens et supports d'information et de communication est cohérent avec les objectifs, le budget et la cible
	
	
	
	

	La mise en œuvre des opérations est rigoureuse et respecte les contraintes de budget et de temps
	
	
	
	

	Les objectifs de fréquentation et de vente sont atteints
	
	
	
	

	Les outils de mesure mis en place sont pertinents 
	
	
	
	

	Les résultats sont judicieusement analysés et les nouvelles actions tiennent compte du diagnostic effectué
	
	
	
	


PROJET DE DÉVELOPPEMENT DE L'UNITÉ COMMERCIALE

PARTIE 2 : PRÉCONISATION ET ANALYSE DES RÉPERCUSSIONS
Grille d'évaluation bilan                                                              Verso 
	C432 - FIDÉLISER LA CLIENTÈLE

	Critères évalués
	Degré de maîtrise

	
	1
	2
	3
	4

	Le choix des moyens de fidélisation est cohérent avec les objectifs, le budget et la cible
	
	
	
	

	La mise en œuvre des opérations de fidélisation est rigoureuse et respecte les contraintes de budget et de temps
	
	
	
	

	Les outils de mesure mis en place sont pertinents 
	
	
	
	

	Les objectifs de fidélisation sont atteints en respectant les contraintes
	
	
	
	

	La connaissance du client est améliorée
	
	
	
	

	Les résultats sont judicieusement analysés et les nouvelles actions tiennent compte du diagnostic effectué
	
	
	
	

	C433 - DÉVELOPPER LE VOLUME ET LA DIVERSITÉ DES ACHATS DE LA CLIENTÈLE

	Critères évalués
	Degré de maîtrise

	
	1
	2
	3
	4

	Le choix des moyens de développement est cohérent avec les objectifs, le budget et la cible
	
	
	
	

	La mise en œuvre des opérations de développement  est rigoureuse et respecte les contraintes de budget et de temps
	
	
	
	

	Les objectifs de développement en volume et en diversité sont atteints 
	
	
	
	

	La profitabilité de l'UC est améliorée
	
	
	
	

	La connaissance du client est améliorée
	
	
	
	

	Les résultats sont judicieusement analysés et les nouvelles actions tiennent compte du diagnostic effectué
	
	
	
	

	C512 - ADAPTER L'OFFRE 

	Critères évalués
	Degré de maîtrise

	
	1
	2
	3
	4

	Les améliorations proposées sont pertinentes, argumentées et cohérentes avec la politique de l'enseigne
	
	
	
	

	L'offre répond de manière optimale à la situation de marché, à la ZC et aux caractéristiques de l'UC
	
	
	
	

	Les adaptations proposées se traduisent par une amélioration des performances commerciales et financières
	
	
	
	


	SYNTHESE

	Compétences évaluées
	Degré de maîtrise

	
	1
	2
	3
	4

	C32 – Conduire le projet
	
	
	
	

	C43 -  Développer et maintenir la clientèle de l’unité commerciale
	
	
	
	

	C51 – Élaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	
	
	
	

	Commentaires et remarques :










