LE STAGE DE 2è ANNEE : LA CONDUITE D’UN PROJET

Les objectifs

Concevoir et réaliser un projet lié à la promotion de l’offre, au développement de la clientèle ou à l’amélioration des performances de l’organisation de l’unité ou de son équipe

Qu’est ce qu’un projet ?

· C’est une mission ponctuelle préparée avant le stage et réalisée au cours de celui-ci par un stagiaire seul ou un groupe de plusieurs stagiaires. 
· Le projet correspond à un « problème » commercial ou de management spécifique pour lequel le stagiaire doit faire des propositions de nature à apporter une amélioration : il s’agit d’évaluer les aptitudes du candidat à prendre des décisions commerciales ayant une incidence directe sur le développement d’une unité commerciale en appréciant les conséquences de tous ordres qu’elles entraînent, en estimant leur faisabilité et en mesurant les risques et les opportunités.

· Le projet est donc séparé de l’activité quotidienne de l’unité commerciale et nécessite une démarche spécifique et rigoureuse en plusieurs étapes.

· Il est réalisé dans des conditions définies de ressources (supports, outils et moyens fournis par l’entreprise d’accueil et l’établissement d’enseignement) et de délais.

Pourquoi une démarche de projet ?

· Développer l’esprit d’initiative.

· Renforcer le sens des responsabilités.

· Placer l’élève comme acteur principal de la gestion de la planification et de l’évaluation de son projet.

· Permettre l’acquisition d’expériences diverses : résolution de problèmes, évaluation d’hypothèses, recherche de solutions, etc.

· Faciliter l’acquisition des compétences et la maîtrise des connaissances dans le cadre de la mise en œuvre d’activités réalistes et de productions concrètes.

ETAPE 1 : ETUDE DE FAISABILITE 

Les objectifs du stagiaire

· Définir un thème de projet : identifier un problème commercial ou une amélioration souhaitable dans les domaines du développement de la clientèle et / ou du développement de l’offre de produits et services de l’unité commerciale.

· Evaluer la faisabilité du projet compte tenu du contexte du rayon/magasin et des ressources mobilisables dans celle-ci ou dans l’établissement d’enseignement.

Les rôles des acteurs du projet

Le problème commercial ou l’amélioration souhaitable sont identifiés par le stagiaire en fonction des indications données par le tuteur et le responsable pédagogique. Ils peuvent être issus directement d’un besoin exprimé par le tuteur. Ils peuvent aussi avoir pour origine une proposition du stagiaire ou du responsable pédagogique.
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	-Propose une projet en relation avec un problème commercial ou une amélioration souhaitée

-Définit les contraintes de temps et de coût

-Aide le stagiaire à évaluer la faisabilité de l’étude du problème commercial en lui donnant des orientations et en lui fournissant les informations et moyens nécessaires

-Etudie les propositions du stagiaire

-Valide le thème du projet

Signe ou fait signer par l’autorité compétente la convention de stage et l’annexe pédagogique


	-Suggère un projet issu de ses observations personnelles

-Recherche et synthétise les informations permettant d’évaluer la faisabilité de l’étude du problème ou de l’amélioration souhaitable

-Formalise le projet ainsi que les grandes lignes d’un plan d’action 

-Prend en considération le contexte de l’unité commerciale, vérifie la cohérence du projet avec sa politique commerciale et ses objectifs, évalue les risques

-Rédige un plan d’action synthétique

-Communique oralement et par écrit le résultat de son travail au tuteur et au responsable pédagogique
	-Suggère une finalité de projet

-Aide l’étudiant à comprendre le problème commercial et à formaliser le projet

-Evalue la capacité de l’étudiant à mener à bien le projet compte tenu des compétences acquises et des tâches à réaliser (compétences à acquérir)

-Valide la finalité et le plan d’action du projet en fonction 

· des compétences à faire acquérir indiquées dans le référentiel de certification

· des connaissances théoriques susceptibles d’être mobilisées

-Fournit au tuteur la convention de stage accompagnée d’une annexe pédagogique directement issue du plan d’action du projet


ETAPE 2 : REALISATION DU DIAGNOSTIC 

Les objectifs du stagiaire

· Planifier avec précision les étapes du projet en élaborant un plan d’action (cahier des charges, organigramme de tâches…).

· Définir avec précision les ressources à utiliser nécessaires

· Définir les méthodologies à mettre en œuvre

· Indiquer régulièrement aux personnes concernées dans l’unité commerciale l’avancement du diagnostic ainsi que les résultats obtenus.

Les rôles des acteurs du projet
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	-Fournit les informations et moyens nécessaires

-Valide :

· le planning du diagnostic, 

· le budget, 

· les méthodologies proposées, 

· les supports de présentation du projet destinés aux personnels de l’unité commerciale

-Assure le suivi régulier du diagnostic et valide les adaptations ou modifications proposées


	-Définit les objectifs opérationnels permettant de réaliser le diagnostic commercial

-Planifie avec précision la réalisation du diagnostic : liste des principales tâches à réaliser, estimation de la durée de chacune d’elles

-Etablit un budget prévisionnel en évaluant les ressources internes (à l’unité commerciale et à l’établissement scolaire) ou externes nécessaires à la réalisation des différentes étapes

-Rédige une note de cadrage du diagnostic reprenant ses principaux aspects

-Anticipe les risques et difficultés susceptibles d’apparaître au cours de la réalisation du diagnostic

-Respecte les contraintes (budget, planification des étapes, méthodologies définies avec le responsable pédagogique et le tuteur…) et informe des écarts éventuellement constatés

-Communique et veille à la coordination des membres de l’équipe 

-Communique les résultats du diagnostic aux personnels de l’unité commerciale concernés (communication écrite, supports de communication orale) 
	-Aide l’étudiant à définir les objectifs, planifier, budgétiser le diagnostic ainsi qu’à identifier les risques potentiels

-Conseille et aide l’étudiant à formaliser les méthodologies à mettre en œuvre

-Veille à la richesses des connaissances théoriques liées aux diverses dimensions du diagnostic

-Vérifie le réalisme et la qualité des supports créés : planning, budget, note de cadrage du projet, support de présentation aux responsables de l’unité commerciale, supports d’étude utilisés, etc.

-Aide l’étudiant à utiliser les outils informatiques  nécessaires


ETAPE 3 : ELABORATION DE PROPOSITIONS D’ACTION

Les objectifs du stagiaire

· Formuler des propositions concrètes de nature à résoudre le problème commercial analysé lors du diagnostic commercial.

· Elaborer le plan d’action ou le cahier des charges correspondant à la mise en œuvre des propositions en intégrant les ressources nécessaires et les délais de mise en œuvre.

· Prendre en compte les répercussions humaines, financières et organisationnelles liées à la mise en oeuvre du projet.

· Maîtriser les connaissances théoriques en relation avec les propositions effectuées.

· Compléter le diagnostic en cas de nécessité.

Les rôles des acteurs du projet
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	-Aide le stagiaire à définir :

( des propositions concrètes en relation avec les résultats du diagnostic,

(les moyens et les ressources nécessaires à une mise en œuvre éventuelle de ces propositions.

-Rappelle les contraintes spécifiques à l’unité commerciale.


	-Elabore des propositions concrètes cohérentes avec les résultats obtenus lors du diagnostic.

-Mobilise les compétences et les connaissances nécessaires à la définition de ces propositions.

-Informe oralement et / ou par écrit son tuteur et son responsable pédagogique de la nature de ses propositions


	-Met en valeur les liens avec les connaissances théoriques et favorise leur maîtrise
-Aide l’étudiant à définir des propositions cohérentes et pertinentes 

-Conseille sur les adaptations à effectuer éventuellement

-Vérifie la qualité des supports créés


ETAPE 4 : BILAN ET EVALUATION

Les objectifs du stagiaire

· Communiquer (réunion, supports écrits) les résultats obtenus à tous les acteurs concernés

· Analyser les points faibles et points forts de son projet et de sa réalisation.
· Réaliser un dossier d’étude (10 pages hors annexes) qui servira de support à l’épreuve de l’examen comportant :
Une analyse commerciale structurée et actuelle de l’unité commerciale dans son contexte local et le cas échéant dans le contexte de son réseau

Un diagnostic partiel de l’unité commerciale précisant les conditions, moyens, méthodes… permettant d’aboutir et d’étayer le diagnostic

Une préconisation justifiée et argumentée

Une analyse des répercussions humaines, financières et organisationnelles de la préconisation,

Des premières réflexions pour la mise en œuvre de la préconisation.

Eventuellement

· Assurer le suivi ou les tâches nécessaires à la réalisation du projet.

Les évaluations du tuteur 

	Tuteur

	 Analyse / compréhension du problème commercial lié au projet et de la finalité du projet
Capacité à comprendre les situations ou à résoudre un problème en les décomposant en éléments simples (ex. : comprendre une grille )

0 - Très faible.

1 - Faible

2 - Bonne 

3 – Excellente 

 Importance / utilité du projet pour l’unité commerciale


0 - Très faible.

1 - Faible

2 - Bonne

4 – Excellente

	 Organisation des tâches
0 – A systématiquement besoin d’aide pour s’organiser dans son travail

1 - Manque d'organisation dans son travail

2 - Organise son travail personnel afin d'en améliorer l'efficacité

3 - Coordonne les activités et tâches d'une équipe afin d'en améliorer l'efficacité

 Respect des délais
0 – Aucun respect du planning établi au départ

1 – Retards importants

2 – Planning  correctement respecté

3 – Planning respecté avec la plus grande rigueur

 Communication
0 - Absence totale de remontée d’informations sur le projet

1 – Fournit des informations sur l’état d’avancement du projet uniquement sur demande 

2 – Informe oralement régulièrement les responsables de l’état d’avancement du projet

3 – Fournit régulièrement un état synthétique résumant l’état d’avancement du projet

 Pragmatisme


0 – Manque systématiquement de pragmatisme

1 – A souvent besoin d’aide pour trouver les moyens appropriés à une action

2 – Parvient en général à trouver  les moyens appropriés et rapides

3 - Trouve les moyens les plus appropriés et les plus rapides

 Créativité
0 – Manque généralement de créativité

1 –Peut faire des propositions originales

2 – Faut généralement preuve de créativité

3 - Propose des solutions originales, inédites

 Contact
0 – Se montre mal à l’aise dans les relations avec les autres

1 - A parfois des difficultés relationnelles

2 - Noue facilement des relations avec les autres

3 - Noue facilement de bonnes relations avec les autres

 




	Appréciation du tuteur sur le projet et le comportement du stagiaire

	


Date :                                                                                     Signature du tuteur :
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