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 Droits d’auteurs réservés   

	Nom :

	Note attribuée : 


Partie I EVALUATION DU MODULE ANALYSE DU CONTEXTE DU PFR
	compétences spécifiques
	Compétences à acquérir 
	Non acquis
	A développer ou  à rectifier
	A renforcer
	Acquise

	Commentaires

éventuels sur le critère

	En analyse du marché
	Identifier les marchés de références
	
	
	
	
	

	
	Identifier les clients de la profession, les NCR et NCA
	
	
	
	
	

	
	Quantifier la demande théorique
	
	
	
	
	

	En analyse de la concurrence
	Identifier les forces concurrentielles en cohérence avec les marchés de référence
	
	
	
	
	

	
	Caractériser l’intensité des forces concurrentielles
	
	
	
	
	

	
	Lier  l’environnement concurrentiel aux forces
	
	
	
	
	

	En analyse de l’environnement
	Rechercher les tendances
	
	
	
	
	

	
	Souligner les spécificités de l’environnement
	
	
	
	
	

	Compétences méthodologiques
	Compétences à acquérir 
	Non acquis
	A développer ou  à rectifier
	A renforcer
	Acquise

	Commentaires

éventuels sur le critère

	
	 Décrypter les influences
	
	
	
	
	

	
	Synthétiser les variables cruciales
	
	
	
	
	

	
	Diversifier

 des sources
	
	
	
	
	

	:
	Construire une bibliographie
	
	
	
	
	

	:
	Nommer les sources en notes de bas de page
	
	
	
	
	

	Compétences rédactionnelles
	Compétences à acquérir 
	Non acquis
	A développer ou  à rectifier
	A renforcer
	Acquise

	Commentaires

éventuels sur le critère

	
	Structurer avec logique
	
	
	
	
	

	
	Rédiger en respect de l’orthographe
	
	
	
	
	

	
	Rédiger en respect de la syntaxe
	
	
	
	
	

	
	Mettre en évidence les éléments clés
	
	
	
	
	


	Nom :


	Note attribuée : 


Partie II EVALUATION DU MODULE ANALYSE DU COMPORTEMENT DU CONSOMMATEUR DU PFR.

	Compétences spécifiques
	Compétences à acquérir 
	Non acquis
	A développer ou  à rectifier
	A renforcer
	Acquise

	Commentaires

éventuels sur le critère

	En analyse du processus de décision d’achat
	Caractériser la durée et la complexité de la décision d’achat   
	
	
	
	
	

	
	Préciser le besoin satisfait en référence à Maslow
	
	
	
	
	

	
	Identifier  les situations qui peuvent favoriser la reconnaissance du besoin  

	
	
	
	
	

	
	Répertorier les sources d'informations internes ou externes probables
	
	
	
	
	

	
	Répertorier les risques éventuellement perçus  associés à l’achat du pfr
	
	
	
	
	

	En description des segments
	Segmenter  le marché de manière pertinente
	
	
	
	
	

	
	Placer la DT et les  NCA et NCR
	
	
	
	
	

	
	justifier les critères de segmentation en référence aux facteurs d’influence
	
	
	
	
	

	
	Argumenter le choix des critères de segmentation
	
	
	
	
	

	
	Quantifier les segments 
	
	
	
	
	

	
	Identifier  un attribut saillant pour chaque segment 
	
	
	
	
	



