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ÉVALUATION DE LA FORMATION EN MILIEU PROFESSIONNEL : Pratique de la prospection, de la négociation, du suivi et de la fidélisation de la clientèle
	CCF

(contrôle en cours de formation)


	Académie de POITIERS
NOM et PRÉNOM DU CANDIDAT :

Établissement :


SYNTHÈSE DE L’ÉVALUATION
	OBJECTIFS DE FORMATION
	Profil du candidat(1)
	Observations



	
	TI
	I
	S
	TS
	

	A. COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	
	

	Prospecter
	
	
	
	
	

	Négocier
	
	
	
	
	

	Assurer le suivi et la fidélisation
	
	
	
	
	

	B. ATTITUDES PROFESSIONNELLES
	
	

	Communiquer
	
	
	
	
	

	S’adapter
	
	
	
	
	

	S’impliquer
	
	
	
	
	

	S’organiser – prendre des initiatives
	
	
	
	
	


TI = très insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = très satisfaisant

	Appréciations de l’équipe pédagogique :




	ÉVALUATION

	Compétences professionnelles

	Attitudes professionnelles       

	Proposition de note au jury                                                   TOTAL : 




* en points entiers ou en ½ points (0,01 à 0,24, point inférieur - 0,25 à 0,74, un demi-point - 0,75 et plus, point supérieur)
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