Annexe 7 (1)
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Épreuve d’Analyse et de Conduite de la Relation Commerciale

Fiche d’activités professionnelles n°1
VENDRE
CCF
	CANDIDAT(E)
Nom :
Prénom(s) : 
	UNITE COMMERCIALE
Raison sociale :
Adresse : 


	Date et durée (nombre de jours) de l’activité :




	Compétences déclarées (cocher les cases correspondantes)

	Compétence  41 Vendre

	411  Préparer l’entretien de vente 
	

	412  Établir le contact avec le client
	

	413  Argumenter
	

	414  Conclure la vente
	


	Présentation des activités (à dupliquer autant que nécessaire)


	· Contexte : 

· Objectifs : 
· Cible : 
· Degré d’autonomie : 

· Méthodologie : 

· Taille de l’équipe : 

· Ressources : 
· Contraintes : 

· Formation préalable : 
· Moyens et Méthodes mis en œuvre : 
· Résultats : 
descriptif des utilisations des tic
Logiciels / applications utilisés

Type d’utilisation

Résultats

Stockage et diffusion de l’information

-   Compétences complémentaires éventuellement mobilisées : 


	Auto évaluation

	Bilan professionnel : 

Bilan personnel : 




