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	Domaines
	Activités de référence

	Vente
	· Approvisionner le rayon (vitrine)

· Mettre en valeur les produits

· Maintenir le rayon en état de propreté

· Mettre en œuvre une démarche de vente : accueil des clients, recherche des besoins, argumentation, conclusion de la vente)

	Niveau de classe concerné


	Professeur coordonnateur
	Autres professeurs associés au projet
	Autres intervenants
	Organismes partenaires

	3ème SEGPA
Collège Le Sourdy
	Professeur de Vente
Cyril CARON
	/
	Vendeur spécialisé
Thierry POITEVINEAU
	Boutique « Orange »
Boutique « SFR »

	Situation dans l’année
	
	2010 - 2011
	
	Remarques

Projet qui intéresse tous les élèves car les téléphones portables sont très populaires pour cette classe d’âge !
Projet mené en même temps que le projet 1 et le projet 3 (pour éviter la lassitude des élèves)
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	A l’intérieur du collège
	Atelier vente SEGPA – Salle informatique – Salle des professeurs

	A l’extérieur du collège
	Boutique de téléphonie « Orange » et boutique de téléphonie « SFR » à Luçon.


	Matériaux mis à disposition sur le plateau technique

	1- Une vitrine comptoir
2- Tissu-décoration
3- Des supports en plastique pour téléphone portable
4- Un spot (éclairage)
5- Des étiquettes prix


	POTENTIALITÉ PÉDAGOGIQUE DU PROJET – RELATION AVEC LE DOCUMENT D’ACCOMPAGNEMENT 

	
	Activités de formation
	Connaissances associées
	Mise en relation avec le socle commun

	PRÉPARER                                  
	· Rechercher l’activité exercée de la boutique « Orange »
· Localiser l’entreprise et préparer l’itinéraire
· Préparer un questionnaire pour une interview
· Préparer la vitrine


	· Le produit
· Les services

· Les bases de la communication verbale, non verbale
· Les bases de la communication orale
· Le produit, les mesures


	Compétence 4 : La maîtrise des TIC

B2i – C4.5
Compétence 5 : La culture humaniste

CP5 02

Compétence 7 : L’autonomie et l’initiative

CP7A 01

CP7A 03

	RÉALISER                            
	· Passer des commandes

· Réaliser la vitrine

· Maintenir la vitrine en état de propreté

· Créer des fiches produits
· Identifier les différents types de clients
· Se mettre en situation d’une vente incluant les différentes étapes (jeux de rôle)

	· La commande
· La mise en valeur des produits

· Notions d’état de propreté, le dosage des produits utilisés

· La fiche produit
· La typologie du client : la méthode SONCAS
· L’accueil, la prise de contact, la recherche des besoins, l’argumentation, la conclusion de la vente


	Compétence 1 : La maîtrise de la langue française
CP1 09

CP1 10

CP1 13

Compétence 3 : Les principaux éléments de mathématiques
CP3A 08
CP6B 01
Compétence 7 : L’autonomie et l’initiative
CP7A 01

CP7B 03
CP7B 04
CP7B 05 

Compétence 4 : La maîtrise des TIC

B2i – C3.3

B2i – C4.5

	RENDRE COMPTE                            
	· Élaborer un compte rendu suite à une interview
· Élaborer un reportage photos (mise en forme par informatique)

· Élaborer une fiche métier
· S’auto évaluer (évaluation formative)


	
	Compétence 1 : La maîtrise de la langue française
CP1 07

CP1 08

CP1 11
Compétence 4 : La maîtrise des TIC

B2i – C2.7

B2i – C3.3

B2i – C4.5

	Les étapes principales                         du projet 
	1- Préparer la visite de la boutique « Orange »
2- Rendre compte de cette visite
3- Recenser le matériel nécessaire à la mise en valeur des produits sélectionnés
4- Réaliser la vitrine
5- Créer des fiches produits
6- Mettre en œuvre une démarche de vente (sketchs)




	COMPÉTENCES TRANSVERSALES VISÉES

	B2i
	DÉCOUVERTE PROFESSIONNELLE

	C2.7 Je mets mes compétences informatiques au service d’une production collective.
C3.3 Je sais regrouper dans un même document plusieurs éléments.
C4.5 Je sais sélectionner des résultats d’une recherche et donner des arguments permettant de justifier mon choix.

	Métier de vendeur spécialisé en téléphonie
A.3 Citer les tâches et activités constitutives d’un métier observé.
B.1 Repérer des entreprises locales et indiquer leurs caractéristiques
B.2 Repérer leurs principaux types d’activités.

D.1 Repérer les principales contraintes et exigences de l’activité professionnelle.

D.2 Travailler en équipe.



	
	ES&ST

	
	/


	Différentes catégories                                de savoirs
	Les documents élèves
	Etapes du projet
	Périodes

	DÉCOUVERTE PROFESSIONNELLE : préparation d’une visite d’un commerce
(B.1 – B.2)
	Fiche n°1
Site internet : http://www.orange.fr/
Site internet : http://www.pagesjaunes.fr/

	1
	Semaine 42

	DÉCOUVERTE PROFESSIONNELLE : rendre compte de la visite d’un commerce
(A.3 – D.1 – D.2)
	Fiche n°2

Évaluation formative

	2
	Semaine 44

	VENTE : mettre en œuvre une démarche de vente : les documents de vente
	Fiche n°3
Catalogue RETIF 2010 pour chaque élève
(bon de commande supports pour portables)

	3
	Semaine 45

	VENTE : mettre en valeur les produits
	Fiche n°4

Évaluation formative
	4
	Semaine 48
Semaine 50

	VENTE : mettre en œuvre une démarche de vente : la fiche produit
	Fiche n°5
Document ressource (fiche VDM 2) : « squelette d’une fiche produit », document CAP EVS
	5
	Semaine 50
Semaines 01 et 02

	VENTE : mettre en œuvre une démarche de vente : accueil des clients, recherche des besoins, argumentation, conclusion de la vente
	Fiche n°6
Document ressource (fiche VDM 3) : la démarche de vente : l’accueil du client, la méthode SONCAS,…
Évaluation formative

Évaluation sommative
	6
	Semaines 05 et 06

	DÉCOUVERTE PROFESSIONNELLE
	Fiche découverte professionnelle n°3
Site internet : http://www.onisep.fr
Fiche métier « vendeur de produits multimédias »
Site internet : http://www.lesmetiers.net/
Fiche métier « vendeur en téléphonie »
	7
	Semaines 06 et 07


PROJET TECHNIQUE


Nom du Champ Professionnel : Vente-Distribution-Magasinage


Intitulé du projet : Mettre en valeur des produits dans une vitrine comptoir
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QUOI ?

















Résumé du projet


Les élèves ont visité en centre ville de Luçon des commerces. Ils ont été reçus dans les boutiques des enseignes de téléphonie Orange et SFR. Ils ont posé des questions à l’aide d’un questionnaire élaboré en classe, ils ont pris des photos des vitrines. Ils ont demandé s’ils pouvaient récupérer des téléphones portables factices, des supports et des fiches produits.


Ils ont appris à mettre en valeur les téléphones récupérés et à entretenir quotidiennement leur vitrine.


Ils ont conçu des fiches produits afin de réaliser des sketchs de vente. 











Objectif général du projet : 


Mettre en valeur des produits, créer des fiches produits et organiser une vente en face à face (jeux de rôle).





QUI ?





OÙ ?
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