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Sommaire (titres des parties et des sous parties avec pages) (1 page)
I -   CURSUS PROFESSIONNEL 

Prénom NOM
  Photo d’identité
Adresse

N° Portable
Mail (adresse correcte)

Date de naissance

Permis B


COMPETENCES PROFESSIONNELLES

(Présentez sous forme de tirets toutes vos compétences professionnelles)

Exemples :

· Préparation de plats cuisinés

· Travail des viandes sur bœuf, veau, porc……

· Nettoyage

EXPERIENCES PROFESSIONNELLES
(Présentez vos expériences professionnelles de la plus récente à la plus ancienne dans votre métier)

Exemples :

· 2015-2017 : Apprenti boucher à la Boucherie X située à Bourg-en-Bresse.

· 2013-2015 : Apprenti boucher à la Boucherie Y située à Ambérieu-en-Bugey.
FORMATIONS OU DIPLOMES
(Présentez vos diplômes du plus récents au plus anciens dans votre métier)
Exemples :

· 2015-2017 : BP Boucher au ...........
· 2013-2015 : CAP Boucher au .............

INFORMATIONS COMPLEMENTAIRES
(Présentez dans cette catégorie vos activités extra-scolaires : Concours MAF, sport, maitrise de l’informatique, loisirs…… Cette catégorie permet au recruteur de cerner votre personnalité : il est donc important de ne pas mettre n’importe quoi !)
II – ENTREPRISE D’ACCUEIL 

1 - Identité et organisation de l’entreprise

1.1 Identification juridique et commerciale

Logo ou présentation extérieure du point de vente (photo à insérer)
Enseigne
Forme juridique
Adresse, téléphone, Site internet
Nom du responsable
Numéro de SIRET ou RCS 
Capital

Activité principale

Historique

Effectif  
A l’aide de SmartArt (hiérachie), vous pouvez facilement construire l’organigramme de votre structure. Vous présenterez ainsi le personnel et les fonctions de chaque personne. 

Vous pouvez également décrire l’organisation de votre structure sous forme de paragraphe, ce qui permettra au correcteur de comprendre le rôle de chacun.
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N’oubliez pas de vous situer dans l’organigramme

Jours et heures d’ouverture
1.2 Implantation géographique du magasin

Dans cette partie, vous devez situer votre ville dans un département, une région.

N’hésitez pas à mettre en avant un évènement, une spécialité ou un fait connus pour aider le correcteur à situer votre structure. Exemples : Annecy et son feu d’artifice, son lac ou encore Vonnas et le restaurant de Georges Blanc…..

Présenter les caractéristiques de votre ville telles que la situation par rapport à des villes plus connues, la population et au fur et à mesure de votre présentation, situer plus précisément le lieu (ex centre ville à coté de la boulangerie, les commerces à proximité, la grande place….), les moyens d’accès, les parkings….

Points forts de l’implantation géographique (au moins 2)

Points faibles de l’implantation géographique (au moins 2)

2 - Politique commerciale de l’entreprise

        2.1 Les produits

Forme de commerce (indépendant, associé ou intégré)

Canal de distribution

Circuit d’approvisionnement 

Gamme de produits vendus

Dans cette partie, vous présenterez :

· Sous forme de tableau vos produits vendus en magasin (photos recommandées). N’oubliez pas de mettre les prix.

· Les différents services proposés par votre structure : les services payants mais également gratuits.

2.2 Aménagement du point de vente

Surface des locaux (point de vente, laboratoire..) (en m2)

Plan de la boucherie  (production de l’élève détaillée avec légende et échelle)

Facteurs d’ambiance (mobilier, éclairage, sonorisation, sol, murs… en cohérence ou non avec l’image du magasin)

Communication (publicité, site internet, réseaux sociaux, presse..)

2.3 Clientèle (sexe, âge, PCS)
Vous devez dans cette partie présenter les caractéristiques de votre clientèle. Pour se faire, vous devez aborder plusieurs points à savoir l’âge moyen, la CSP, fréquence, types d’achat…..

Présenter également la répartition des ventes que vous faites auprès de cette clientèle (sous forme écrite ou sous forme de diagramme circulaire). Vous arriverez logiquement à la notion de panier moyen et de CA.

Vous devrez également présenter dans cette partie une carte pour distinguer votre zone de chalandise à savoir Zones primaire, secondaire et tertiaire. Utiliser GOOGLEMAP

RAPPEL : 

La zone primaire regroupe les personnes éloignées de moins de 5 min. du point de vente (distance estimée à pied, en voiture, à bicyclette...). En général, cette zone regroupe 50% de la clientèle potentielle. Elle constitue pour l'essentiel la clientèle la plus proche du magasin.

La zone secondaire regroupe les personnes éloignées de 5 à 10 min. du point de vente. Cette zone regroupe en général 30% de la clientèle potentielle. L'influence du magasin sur cette zone s'amenuise.

La zone tertiaire regroupe les personnes situées à plus de 10 min. du point de vente. Cette zone regroupe en général 20% de la clientèle potentielle. L'influence du magasin sur cette zone est très faible

2.4 Concurrence (directe ou indirecte, à localiser sur la zone de chalandise)
Dans cette partie, vous devrez nommer et identifier vos concurrents directs et indirects. A présenter dans un tableau ou a faire figurer dans votre zone de chalandise réalisée précédemment. 

RAPPEL :
➤ Concurrence directe : C’est la concurrence exercée par les entreprises qui vendent le même type de produits (ex : Toutes les entreprises spécialisées dans les fournitures de bureau de la zone d’activité)

➤ Concurrence indirecte : C’est la concurrence exercée par les entreprises/produits différent(e)s, mais qui répondent au même besoin. 

Vous pouvez dans cette partie définir le positionnement de votre structure par rapport à ces concurrents (volume de vente, part de marché, nombre de clients, CA…).

            2.5 Les partenaires de la structure 

Dans un premier temps, vous présenterez via SmartArt les partenaires et l’environnement de votre structure, puis dans un second temps, vous définirez chacun de ces partenaires.
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Vous pouvez compléter ce travail par d’autres éléments caractérisant votre structure.

Vous pouvez trouver certains de ces éléments sur le site société.com.

III - PRESENTATION DES ACTIVITES PROFESSIONNELLES
Activité n ° 1 : Trouvez un titre à votre activité en commençant par un verbe 

	Fonction 1
	Fonction 3
	Fonction 4
	Fonction 5
	Fonction 6

	( Les achats       
	( La gestion commerciale  
	( L’action commerciale   
	( La communication interne   
	( La démarche        Qualité



	( La réception                                                
	
	( L’acte de vente              
	( La communication externe  
	( La démarche D. durable

	( Le stockage
	
	
	
	

	(*) Compétence(s)  

n °....../ ......../.........
	(*) Compétence(s)  

n °......../ ......../.........
	(*) Compétence(s)  

n °......../ ......../.........
	(*) Compétence(s)  

n °......../ ......../.........
	(*) Compétence(s) 

 n °......./ ......../.........


(*)La description et l’analyse de chaque activité devra se référer au minimum à une compétence pour chacune des fonctions données (ex : pour les achats C1.3)

Décrivez et analysez votre activité : 
· problématique, 
· difficulté(s) rencontrée(s), 

· solution(s) apportée(s), 
· bilan de l’activité menée 
Activité n ° 2 : Trouvez un titre à votre activité en commençant par un verbe 

	Fonction 1
	Fonction 3
	Fonction 4
	Fonction 5
	Fonction 6

	( Les achats   
	( La gestion commerciale  
	( L’action commerciale   
	( La communication interne   
	( La démarche        Qualité



	( La réception                                                
	
	( L’acte de vente              
	( La communication externe  
	( La démarche D. durable

	( Le stockage
	
	
	
	

	(*) Compétence(s)  

n °....../ ......../.........
	(*) Compétence(s)  

n °......../ ......../.........
	(*) Compétence(s)  

n °......../ ......../.........
	(*) Compétence(s)  

n °......../ ......../.........
	(*) Compétence(s) 

 n °......./ ......../.........


(*)La description et l’analyse de chaque activité devra se référer au minimum à une compétence pour chacune des fonctions données (ex : pour les achats C1.3)

Décrivez et analysez votre activité : 
· problématique,
· difficulté(s) rencontrée(s), 

· solution(s) apportée(s), 
· bilan de l’activité menée 
IV CONCLUSION

Concluez avec une réflexion personnelle sur votre projet professionnel et votre niveau de responsabilité et d’autonomie lors des activités présentées. 
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