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Coefficients 6 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 2,5 0,5 1 1 0,5 0,5 15 0,4
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2.3 concevoir des OAV efficaces X
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Coefficients 6 1 1 3 1,5 0,5 0,5 0,5 14 0,428571428571429
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3.4 analyser les indicateurs post campagne (impact, efficacité) x x

Coefficients 5 2 0,5 1 0,5 1 1 0,5 0,5 0,5 12,5 0,4

Total Coef 6 6 5 2 2 1,5 2 1,5 1,5 3 2 2,5 1 1 1 1 1 1,5

Somme coefficients UE 41,5
Volume horaire hors projet 20 15 20 5 20 24 20 24 24 24 28 20 40 20 20 14 8 14 15 % TP

dont TP 10 10 10 5 0 15 0 10 12 12 20 10 0 0 0 0 4 0 6 0,33066666666667

Heures de Projet 20 15 15
Volume horaire avec projet 40 30 35 5

Total Volumes horaires 425
234

0,55 Taux minimum 0,4
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Niv 1 
Construire une offre 
commerciale simple
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1.1 analyser l'environnement d'une entreprise en repérant et appréciant 
les sources d'informations (fiabilité et pertinence)

1.2 mettre en oeuvre une étude de marché dans un environnement 
simple

1.3 choisir une cible et un positionnement en fonction de la 
segmentation du marché

1.4 concevoir une offre cohérente et éthique en termes de produits, de 
prix, de distribution et de communication

 Niv 1 
Préparer un entretien 

de vente
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 2.1 préparer un plan de découverte qui permette de profiler le 
client et découvrir ses besoins

2.2 concevoir un argumentaire de vente qui permette de 
proposer une solution adaptée aux besoins du client

2.4 évaluer la performance commerciale au moyen 
d'indicateurs

2.5 recourir aux techniques adaptées à la démarche de 
prospection

2.6 recourir aux codes d'expression spécifiques et 
professionnels

Niv 1 
Structurer un plan de 

communication
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3.1 identifier les cibles et objectifs de communication en tenant 
compte de la cohérence du mix

3.2 analyser de manière pertinente les moyens de 
communication commerciale (médias, hors médias, médias 

sociaux)

3.3 élaborer des supports simples (Imprimé Sans Adresse, 
affiches, dossier de sponsoring, ...)

dont hTP+heures 
projets+SAE

Rapport (hTP+heures 
projets+SAE)/total


