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	Domaines
	Activités de référence

	Vente
	· Mettre en œuvre une démarche de vente (étude de marché, accueil des clients, bon de commande)

· Participer à la promotion des ventes (faire la publicité)

· Encaisser et tenir la caisse (compter et rendre la monnaie)


	Magasinage
	· Préparer les commandes

	Niveau de classe concerné


	Professeur coordonnateur
	Autres professeurs associés au projet
	Autres intervenants
	Organismes partenaires

	3eme SEGPA

Collège Calypso (49)
	M. ROBBA

Professeur de vente
	Professeur HAS
	Elèves de HAS
	

	Situation dans l’année
	
	2010 - 2011
	
	Remarques

Projet long et mobilisateur favorisant le travail en équipe
Parfois difficile à suivre (Stage, vacances etc.)



	
	
	S
	O
	N
	D
	J
	F
	M
	A
	M
	J
	
	

	
	
	Ouverture début Décembre

Le Mardi de 12h45 à 13h45
Puis 1 à 2 fois par mois jusqu’en Mai
	
	

	A l’intérieur du collège
	Atelier VDM et HAS de SEGPA, Salle informatique, Salle des professeurs

	A l’extérieur du collège
	


	Matériaux mis à disposition sur le plateau technique

	· Ordinateur, Imprimante, Internet




	POTENTIALTE PEDAGOGIQUE DU PROJET – RELATION AVEC LE DOCUMENT D’ACCOMPAGNEMENT 

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

	1 - S’informer et Organiser
· Collecter les informations
· Décoder les informations

· Traiter les informations

· Organiser son travail

	- A partir d’un constat (les professeurs boivent souvent du café ou du thé), 
Collecter les informations
·  Réaliser une étude de marché
Analyser les résultats 
· afin de préparer une offre produits à nos futurs clients

Créer le salon de thé

· Trouver un Nom

· Faire un logo

· Trouver un lieu

Participer à la promotion
· Créer des affiches publicitaires

S’occuper des réservations

· Créer et mettre en place un tableau de réservation


	- L’étude de marché
- Mettre en œuvre une démarche de vente (recherche des besoins clients)
- Répartition des tâches entre les membres du groupe
- Planification des étapes du projet et des idées


	Compétence 1 : La maîtrise de la langue française

CP1-07 

CP1-08

CP1-09

CP1-10

CP1-14

Compétence 4 : La maîtrise des TIC
B2i-C1.2

B2i-C1.5

B2i-C2.7

B2i-C3.1

Compétence 6 : Sociales et civiques

CP6A-01

CP6A-02

CP6A-03

Compétence 7 : L’autonomie et l’initiative

CP7A-01
CP7A-03
CP7B-04

CP7B-05



	2 - Réaliser
	- Accueillir les clients

- Prendre les commandes
- Encaisser et rendre la monnaie


	- La commande

- Prise en charge du client

- Le rendu monnaie
	Compétence 1 : La maîtrise de la langue française
CP1-08

CP1-14

Compétence 4 : La maîtrise des TIC
B2i-C1.2

B2i-C3.1

B2i-C3.3
Compétence 6 : Sociales et civiques

CP6A-02
CP6A-03

Compétence 7 : L’autonomie et l’initiative

CP7A-01

CP7A-02

CP7B-04

CP7B-05



	3 – Rendre Compte

	Faire un compte rendu du projet

·  Reportage photos montrant les étapes du projet


	
	Compétence 1 : La maîtrise de la langue française

CP1-07 

CP1-08

CP1-11
Compétence 4 : La maîtrise des TIC
B2i-C1.2

B2i-C1.5

B2i-C2.7

B2i-C3.1

B2i-C3.3


	Les étapes principales                         du projet étapes principales                         du projet 
	· Préparation : Etude de marché, créer l’entité salon de thé, s’occuper de la publicité, s’occuper des réservations.

· Réaliser : Accueillir les clients, prendre les commandes, encaisser et rendre la monnaie
· Rendre compte : exposition et reportage photos




	COMPETENCES TRANSVERSALES VISEES

	B2i
	DECOUVERTE PROFESSIONNELLE

	C1.1 Je sais m’identifier sur un réseau ou un site et y mettre fin.

C1.2 Je sais accéder aux logiciels et documents disponibles à partir de mon espace de travail

C1.5 Je sais paramétrer mon impression
C2.7 Je mets mes compétences informatiques au service d’une production collective.
C3.1 Je sais modifier la mise en forme des caractères et des paragraphes.
C3.3 Je sais regrouper dans un même document plusieurs éléments.
	B.2 Repérer leurs principaux types d’activités : production de biens et de services.
D.1 Repérer les principales contraintes et exigences de l’activité professionnelle.
D.2 Travailler en équipe.
D.3 Respecter des procédures de production ; situer les principales étapes de la production dans un processus.
D.4 Prendre en compte quelques procédures liées au contrôle de la qualité du travail.
D.5 Mettre en œuvre quelques règles d’organisation du poste de travail.


	
	ES&ST

	
	


	Différentes catégories                                de savoirs
	Les documents élèves
	Etapes du projet

	VENTE : Decouverte Vente
	Fiche : Offre et Demande – Biens et Services
	1

	VENTE : L’étude de marché


	L’étude de marché


	2

	VENTE : La communication
	Bien communiquer (La publicité)
	3

	VENTE : la commande


	La commande / le bon de commande
	4

	VENTE : CA et Marge
	Le Chiffre d’Affaires et la Marge


	5

	VENTE : Accueil du client
	Accueillir un client
	6

	VENTE : Encaisser


	Encaisser et rendre la monnaie


	7

	DECOUVERTE PROFESSIONNELLE


	Fiche métier « Vendeur »


	8


PROJET TECHNIQUE


Nom du Champ Professionnel : VENTE DISTRIBUTION MAGASINAGE


Intitulé du projet : Ouvrir un salon de thé « CAFE GOURMAND »











QUI ?
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QUI ?








COMMENT ?








QUAND ? 








QUOI ?

















Résumé du projet





Nous avons constaté que tous les personnels du collège (professeurs, surveillants, personnel administratif) boivent du café et/ou du thé très régulièrement.


Nous souhaitons donc ouvrir en relation avec l’atelier HAS un salon de thé afin de répondre à ce besoin.








Objectif général du projet : 





Ouvrir un salon de thé





QUI ?





OÙ ?
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