ANNEXE 3 :

PROJET ENCADRE

	PROJET
	Professeur responsable
	Etudiants
	Date de réalisation

	Présentation BTS MUC – Lycées polyvalents
	Senghor - Magnanville
	
	
	

	
	Saint Exupéry - Mantes la jolie
	
	
	

	
	Rostand - Mantes la jolie
	
	
	

	
	Notre Dame - Mantes la jolie
	
	
	

	
	Van Gogh - Aubergenville
	
	
	

	
	Condorcet - Limay
	
	
	

	
	Villon - Les Mureaux
	
	
	

	Journées Portes Ouvertes
	IFA – CCI
	
	
	Samedi 21 mars

	
	Camille Claudel
	
	
	

	Forum des études supérieures - St Exupéry
	Animation du stand
	
	
	Samedi 13 décembre

	
	Participation à la conférence
	
	
	Samedi 13 décembre

	Présentation BTS MUC - Lycée professionnel C. Claudel
	Bac pro Commerce
	
	
	

	
	Bac pro vente et services
	
	
	


ANNEXE 4 :
EVALUATION DU PROJET ENCADRE

	Professeur responsable :
	Membres de l’équipe :



	Projet :                             

                                                                                                                                   TI      I       S      TS

	Contacts professeur – membres de l’équipe :
	
	
	
	

	
	Initiative du groupe dans la prise de contact
	
	
	
	

	
	Fréquence et régularité des contacts
	
	
	
	

	
	Correction dans la forme 
	
	
	
	

	
	Attitude du groupe : 

· pose des questions

· prend de notes

· prend en compte les propositions du professeur
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Mise en œuvre du projet :
	
	
	
	

	
	Respect des consignes données
	
	
	
	

	
	Respect des échéances
	
	
	
	

	
	Qualité des documents réalisés :

· présentation générale

· expression écrite

· contenu
	
	
	
	

	
	Autonomie dans la réalisation du projet
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Auto-évaluation du projet :
	
	
	
	

	
	Capacité d’analyse
	
	
	
	

	
	Capacité à prendre du recul
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Remarques éventuelles:


	
	
	
	

	
	APPRECIATION GENERALE :
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	NOTE :               /20
	
	
	
	


ANNEXE 5 :
	4 novembre 2010 - AM (  PM (

	Libellé de la mission ACRC :



	Nature des activités réalisées :



	Tampon + Visa tuteur :


	Visa Professeur :

	18 novembre 2010 - AM (  PM (

	Libellé de la mission ACRC :



	Nature des activités réalisées:



	Tampon + Visa tuteur :


	Visa Professeur :


ANNEXE 6 :

Compte rendu de visite


Période du 17 au 29 novembre 2010


Activités confiées :

	Activités quotidiennes
	


Aptitudes professionnelles :

	
	TI
	I
	S
	TS
	OBSERVATIONS

	rapport à la Communication

	Adopte une tenue adaptée
	
	
	
	
	

	Adopte un comportement adapté
	
	
	
	
	

	Relations tuteur, collègues
	
	
	
	
	

	rapport aux Tâches confiées
	

	Intégration dans l'UC
	
	
	
	
	

	Applique les consignes
	
	
	
	
	

	S’implique dans son travail
	
	
	
	
	

	Prend des initiatives
	
	
	
	
	

	Degré d'autonomie
	
	
	
	
	

	Qualité du travail fourni
	
	
	
	
	

	Evolution (depuis l'intégration)
	
	
	
	
	

	
	

	Ponctualité et assiduité
	
	
	
	
	

	Axes d’amélioration :


	Observation (s) du jeune :




COMPETENCES développées :

	Relation Commerciale
	Management

	












	






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Evaluation des compétences :

	COMPETENCE : Fonctionnement courant et Marchandisage
	--
	-
	+
	++

	Gestion courante du rayon

Présentation des produits : rangement, étiquetage, balisage…

Contrôle du respect de la réglementation : hygiène, sécurité, étiquetage

Vérification et fixation des prix

Prise en compte des remarques des clients et reporting
	
	
	
	

	Réalisation d’un diagnostic du fonctionnement courant du rayon en termes de points forts et points faibles

· Attractivité : clarté, facteurs d’ambiance…

· Application de la réglementation commerciale : étiquetage, hygiène et sécurité.

· Etat des équipements.

· Performances commerciales et financières (chiffre d’affaires, marge, profitabilité, démarque…)

· Respect des objectifs du magasin.

· Proposition d’améliorations
	
	
	
	

	Mise en place des produits et des services et analyse de leur visibilité et attractivité

· Implantation du linéaire en respectant les règles spécifiques au rayon.

· Repérage des insatisfactions des clients ou des dysfonctionnements d’organisation.

· Proposition d’améliorations.
	
	
	
	

	Optimiser l’implantation d’une ou plusieurs familles de produits

· Analyse d’une famille.

· Proposition justifiée de modifications d’implantation respectant la politique merchandising…
	
	
	
	

	Analyse des conséquences d’une réimplantation du linéaire

· Mise en valeur des changements effectués.

· Mesure des performances.

· Proposition d’améliorations.
	
	
	
	

	COMPETENCE : Contacts avec la clientèle
	
	
	
	

	Préparation des contacts clients

· Connaissance de la clientèle : caractéristiques, besoins, motivations, attentes, critères de choix...

· Connaissance de l’offre (produits et services) : caractéristiques techniques et commerciales…

· Connaissance du contexte de marché.

· Analyse, élaboration de supports : argumentaire, plaquette de présentation de produits, plan de découverte, scripts, traitement des réclamations 

· Définition du contexte : objectifs, marges de manœuvre (concessions possibles…)
	
	
	
	

	Réalisation des contacts commerciaux (vente, relation de service, négociation…)

· Mise en œuvre d’une méthode rigoureuse (identification des clients, découverte des besoins, argumentation..)

· Maîtrise des dimensions du contact client : établir la relation, faire naître et maintenir la confiance, défendre ses exigences et convaincre, conserver la maîtrise de l’entretien, faire aboutir la négociation et conclure.
	
	
	
	

	Participation aux actions de marketing après vente

· Suivi des commandes

· Analyse et traitement des réclamations

· Suivi et analyse de la satisfaction des clients

· Suivi de la qualité des prestations
	
	
	
	

	COMPETENCE : Gestion des approvisionnements
	
	
	
	

	Prise en charge des approvisionnements

· Gestion des stocks

· Calcul des commandes.

· Utilisation du système d’information sur l’évolution des ventes, des stocks, des approvisionnements.

· Alimenter le système d’information : tableau de bord
	
	
	
	

	Repérage et analyse des dysfonctionnements dans les domaines de la régularité des approvisionnements et de la gestion des stocks pour une catégorie de produits déterminée

· Caractéristiques générales de la famille : intensité et régularité de la demande, indicateurs (rotation, cadence des approvisionnements, couverture…),

· Evaluation de l’optimisation des approvisionnements (régularité, niveaux de stock, ruptures…),

· Impact de l’organisation sur la démarque…

· Adaptation du processus de commande (rapidité, déclenchement…)

· Proposition d’améliorations prenant en compte les spécificités liées à la nature du produit (ex. : DLC) ou au contexte de marché (ex. : actions des concurrents).
	
	
	
	

	COMPETENCE : Organisation du travail
	
	
	
	

	Participation à l’organisation du travail de l’équipe commerciale

· Réunions

· Animations d’équipes
	
	
	
	

	Analyse de l’organisation de l’équipe commerciale :

· Répartition des tâches entre les membres de l’équipe (ex. : construction / analyse d’un tableau de répartition des tâches, des horaires)

· Evaluation de l’efficacité commerciale : proximité de l’équipe (en quantité et en compétence) avec la clientèle (flux, niveau de service, attentes),

· Evaluation de l’adaptation de l’équipe (taille, compétences) aux besoins de gestion du rayon,

· Quantification des dysfonctionnements par des indicateurs et recherche de leurs causes,

· Proposition d’améliorations prenant en considération les contraintes spécifiques de l’unité commerciale (consignes, procédures…) et la réglementation générale.
	
	
	
	

	Présentation des améliorations proposées aux responsables de l’unité commerciale
	
	
	
	








BTS Management des Unités Commerciales





1ère année 
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ANNEXE 7 :





BTS MUC


Période de formation en milieu professionnel 


9 mars - 4 avril 2010
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