
CCF - SITUATION D’ÉVALUATION

ACTIVITES DE PROSPECTION A L’INTERNATIONAL DANS UN CONTEXTE INTERCULTUREL

	CANDIDAT :

Nom : ……………………………………

Prénom(s) : ………………………………

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

· Matin

· Après midi 

Commission n°:……………………….


COMPOSITION  DU DOSSIER
	PRÉSENTATION DU DOSSIER
	OUI
	NON

	Descriptif de l’entreprise d’accueil ou de l’entreprise commanditaire de la mission dans son contexte géographique, organisationnel et commercial
	
	

	Présentation du contexte commercial, organisationnel et culturel de la prospection réalisée
	
	

	Méthodologie suivie lors des activités de prospection et adaptations mises en œuvre pour créer et développer des relations professionnelles dans le pays des prospects
	
	

	Résultat de l’action de prospection dans un contexte commercial, budgétaire et interculturel
	
	

	Analyse de l’action de prospection et de la gestion des relations professionnelles dans le contexte du stage ou de la mission.
	
	

	REPÉRAGE DES COMPÉTENCES ET ATTITUDES PROFESSIONNELLES MISES EN ŒUVRE ET DES SAVOIRS MOBILISÉS

	COMPÉTENCES ET ATTITUDES PROFESSIONNELLES
	SAVOIRS ASSOCIÉS MOBILISÉS

	UC51CP1 

	Identifier et sélectionner les cibles  en accord avec les caractéristiques spécifiques des marchés étrangers
	
	S31.1
	Concept et particularités du marketing international 
	

	UC51CP2
	Évaluer  les potentialités des clients actuels
	
	S31.2
	Segmentation, ciblage, positionnement 
	

	UC51CP3
	Organiser la prospection et communiquer  avec les clients potentiels
	
	S31.3
	La prospection internationale
	

	UC51CP4
	Analyser, évaluer et suivre la prospection
	
	S31.4
	La politique d’offre à l’international 
	

	UC51CP5
	Constituer, gérer et mettre à jour un réseau de contacts pertinent et pluriculturel
	
	S31.5
	La politique de présence à l’étranger 
	

	UC51CP6
	Animer un réseau de vente et un portefeuille de clients
	
	S31.6
	La politique de communication internationale 
	

	UC51CP7
	Rassembler, analyser et sélectionner des informations sur les processus décisionnels et les méthodes de négociation dans différents pays
	
	S32.1
	Eléments d’appréciation de la valeur d’un partenaire 


	

	UC51CP8
	Rassembler des informations sur les pratiques sociales et culturelles afin de communiquer efficacement avec les contacts étrangers 
	
	S32.2
	Eléments de suivi de l’activité commerciale 


	

	UC51CP9
	Intégrer, appliquer et enrichir le réseau multiculturel de contacts étrangers  
	
	S32.3
	Budgets 


	

	UC51CP10  
	Animer, stimuler et gérer  le réseau de vente et des contacts
	
	S33.1
	Communication interpersonnelle 


	

	UC51AP1
	Communiquer avec les contacts, utiliser et élargir le réseau  de contacts professionnels 
	
	S34.1
	Protection internationale de la propriété intellectuelle
	

	UC51AP2
	Être loyal et prendre en considération les intérêts de l’entreprise
	
	S34.2.
	Contrats de distribution


	

	UC51AP3
	Travailler en équipe
	
	S41.1
	Communication de groupe
	

	UC51AP4
	Tirer profit de l’expérience, mettre en œuvre  les bonnes pratiques
	
	S42.1
	Concepts de base de l’analyse interculturelle
	

	UC51AP5
	Prendre en considération les différences culturelles du monde des affaires
	
	S42.2
	Communication et négociation interculturelle 
	

	
	S42.3
	Approche socioculturelle
	

	
	S42.4
	Culture et pratiques managériales
	

	Observations :




Grilles d’Évaluation pour U51 Sous-Épreuve : Prospection et suivi de clientèle UNE situation d’Évaluation EN CCF.

CCF - SITUATION D’ÉVALUATION

ACTIVITES DE PROSPECTION A L’INTERNATIONAL DANS UN CONTEXTE INTERCULTUREL

Durée : 30 minutes maximum (Présentation 15 minutes - Entretien 15 minutes) 

	CANDIDAT :

Nom : ……………………………………

Prénom(s) : ………………………………

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

· Matin

· Après midi 

Commission n°:……………………….


ÉVALUATION DU CANDIDAT

	CRITERES D’ÉVALUATION DU CANDIDAT
	--
	-
	+
	++

	Qualité de la démarche d’identification et de sélection de la cible de prospection
	
	
	
	

	Maîtrise des outils et techniques de prospection
	
	
	
	

	Maîtrise des outils et techniques d’évaluation de la prospection
	
	
	
	

	Qualité de l’analyse de l’impact des variables socioculturelles
	
	
	
	

	Pertinence de l’intégration de l’impact des variables socioculturelles dans la démarche de prospection
	
	
	
	

	Capacité à gérer des relations dans un contexte étranger
	
	
	
	

	Observations :



CCF - SITUATION D’ÉVALUATION

ACTIVITES DE PROSPECTION A L’INTERNATIONAL DANS UN CONTEXTE INTERCULTUREL

Durée : 30 minutes maximum (Présentation 15 minutes - Entretien 15 minutes) 

	CANDIDAT :

Nom : ……………………………………

Prénom(s) : ………………………………

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

· Matin

· Après midi 

Commission n°:……………………….


NOTATION 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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