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Formation continue et services aux entreprises
Session : Hiver 2010
Programme : AEC – Techniques de vente-conseil en décoration intérieure (Programme NTA.1Q)
Plan de cours

	Titre du cours 
	Commerce de détail en décoration intérieure

	No. du cours 
	401-5V1-LG

	Pondération
	3-1-2

	Préalable
	Aucun

	Professeur
	Albert Davoine 

	   Local
	Classe D125 et labo L213

	   Téléphone
	450-435-2233

	   Adresse électronique
	albert@davoine.ca


Présentation du cours

Le cours de gestion de commerce en décoration intérieure vise à rendre la personne efficace dans l’exercice de sa profession, en lui permettant, dès l’entrée sur le marché du travail, de jouer les rôles, d’exercer les fonctions et d’exécuter les tâches et les activités de gestion d’un commerce de détail en décoration intérieure ou dans sa propre entreprise.
Ce qui implique des connaissances et des habiletés en matière de planification, d’organisation, et de contrôle de gestion.  Il faut également savoir communiquer, faire de la représentation professionnelle et de la vente, conseiller des gens, résoudre des problèmes; prendre des décisions. 
Le cours vise aussi à favoriser l’intégration de la personne à la vie professionnelle, en lui faisant connaître le marché du travail en général, ainsi que le contexte particulier de la profession choisie.
Ce cours devait favoriser l’évolution de la personne et l’approfondissement de savoirs professionnels, soit :

- 
lui permettre de développer son autonomie et sa capacité d’apprendre ainsi que d’acquérir des méthodes de travail;

- lui permettre de comprendre les principes sous-jacents à la gestion d’un commerce.
-
 lui permettre de développer sa faculté d’expression, sa créativité, son sens de l’initiative et son esprit d’entreprise;

-
 lui permettre d’adopter des attitudes essentielles à son succès professionnel, de développer son sens des responsabilités et de viser l’excellence.

Ce cours devrait enfin favoriser la mobilité professionnelle de la personne, en lui permettant de se donner des moyens pour gérer sa carrière, notamment par la sensibilisation à l’entrepreneurship et au démarrage d’une entreprise.
Le cours comportera donc une partie informative, théorique, sur la gestion des commerces, et surtout un volet pratique durant lequel l’étudiante se familiarisera avec le commerce dans lequel elle voudra commencer ou poursuivre sa carrière, ou bien elle ébauchera le plan d’affaires de sa propre entreprise. 
La contribution du cours aux débouchés offerts par le programme d’études

La formation en gestion de commerce vise notamment à favoriser l'intégration de la personne à la vie professionnelle en lui faisant connaître les différentes possibilités d'exercice de la profession et le contexte particulier du travail de décoration intérieure. Les appellations d’emploi accessibles pour la diplômée ou le diplômé sont, par exemple :

-Conseiller en décoration

-Décorateur d’intérieur

-Expert en décoration

-Spécialiste en décoration intérieure

-Vendeur-conseil décoration intérieure

-Représentant technique en décoration intérieure.

Les diplômés occuperont des fonctions de travail similaires dans des entreprises du secteur économique du Commerce et services, notamment les suivants :

•
boutiques spécialisées en éléments de décoration (peinture, papier peint, tissus, accessoires);

•
boutiques de meubles;

•
centres de plomberie;

•
centres de rénovation;

•
bureaux professionnels de dessin, de design et de décoration;

•
promoteurs immobiliers, de projets domiciliaires et de condominiums;

•
manufacturiers ou distributeurs de produits liés à la décoration (ex. : revêtements de sol, céramiques, etc.).
Les diplômés peuvent aussi devenir leur propre employeur comme conseiller en décoration.

	L’énoncé de la compétence
	Contexte de réalisation

	Effectuer des tâches administratives
et développer l’entrepreneuriat.

	• À partir des données le concernant. 

• À l’aide de documentation technique. 

• En respectant les politiques de l’entreprise et les ententes avec la cliente ou le client. 



	Éléments de la compétence
1. Déterminer la gestion stratégique.

	Critères de performance
· Identification de la mission et des objectifs
· Interprétation de l’environnement interne et externe du commerce.

· Détermination des marchés cibles.

· Clarification des stratégies marketing.

	2. Reproduire le fonctionnement des éléments d’un commerce de détail.


	•   Détermination de la localisation.

•   Identification du financement approprié.

•   Rédaction clair et précise du bail locatif.

	3. Comprendre les comportements d’achats et les influences.


	· Identification du portrait des consommateurs.

· Descriptions détaillée des comportements.

· Clarification des groupes de références.

· Détermination des influences.



	4 Planifier l’espace de vente nécessaire.
	· Identification du type d’étalage.

· Estimation de l’espace requis.

· Respect des normes de présentation et de sécurité.

· Spécification des marchandises retenues pour la vente.

· Choisir les fournisseurs selon les critères de choix.

· Étiquetage approprié.


	5 Rédiger un plan d’affaires.
	· Identification de son profil entrepreneurial.
· Connaissance des formes juridiques.

· L’étude de marché et la situation concurrentielle.

· La gestion de la production, l’approvisionnement, l’aménagement, la main d’œuvre directe.

· Connaissance des couts du projet, détail des ventes, le budget de caisse, sommaire des résultats.

· Présentation du plan d’affaires, la forme, le sommaire exécutif, la lettre de présentation.




Tableau de planification 
La planification détaillée de la session sera mise à jour dans le journal de classe du professeur sur le site : www.davoine.ca/cours/commerce/journal
Le plan d’affaires et les cours correspondants comporteront les sections suivantes :
1. Aperçu de l’entreprise 


Description de l’entreprise


Principaux facteurs démographiques, économiques, sociaux et culturels

Principaux acteurs (fournisseurs, distributeurs et clients)



Nature du secteur d’activité

Tendances du secteur d'activité


Réglementation gouvernementale


Segment de marché 


Produits et services


Prix et distribution


Tendances du marché

Conséquences ou facteurs de risque


Concurrents et type de concurrence

Forces et faiblesses des concurrents


Avantages concurrentiels


2.  Plan de ventes et de marketing

Clients


Fournisseurs

Publicité et promotion


Prix et distribution

Politique en matière de service à la clientèle


 3. Plan d’exploitation

Emplacement et exigences / avantages / détails concernant la location ou la propriété


Équipement / technologie / recherche et développement / normes environnementales


4.  Plan des ressources humaines

Personnel clé

Politiques et procédures
5. Plan financier

La performance historique et projetée de l'entreprise. Dans cette section : ventes, coût des ventes, dépenses, état des résultats, bilan, budget de caisse, besoins financiers, indicateurs de rendement, et situation personnelle des promoteurs/dirigeant(e)s.

5.  Plan d’action

Plan d'action et échéances
6. Sommaire exécutif

Un résumé du projet, le financement nécessaire, et d’autres informations qui aideront à expliquer l’entreprise et le plan.
Sommaire de l’évaluation

	NOM : 
Équipe n°    
Autoévaluation du cours de commerce en décoration

410-5V1-LG, session Hiver 2010

Albert Davoine, professeur
	Maximum
	Note de l’équipe
	Note individuelle

	Documents

	Mes travaux personnels (notes individuelles)
	 
	 

	Mon cahier de révisions pour l’examen partiel
	5
	 
	 
	http://davoine.ca/cours/commerce/questions.doc

	Mon examen partiel 
	5
	 
	 
	

	Mon cahier de révisions pour l’examen final récapitulatif
	10
	 
	 
	

	Mon examen final récapitulatif
	10
	 
	 
	

	Ma contribution aux travaux de l’équipe selon la fiche
	20
	 
	 
	http://davoine.ca/cours/commerce/fichevaluationequipe.doc

	et selon les procès-verbaux 
	
	http://davoine.ca/cours/commerce/proces-verbal-equipe.doc 

	Le travail d’équipe
	 

	Première évaluation de mi-session
	20
	
	
	http://davoine.ca/cours/commerce/evaluationduplan-partielle.xls

	Évaluation de la production finale
	30
	 
	 
	

	Absences
	 

	1 (date)
	-5
	
	
	

	2 (date)
	-5
	
	
	

	3 (date)
	-5
	
	
	

	4 (date) 
	Échec
	
	
	

	Participation exceptionnelle
	+10
	
	
	

	Total des points sur
	100
	
	
	


Évaluation globale

La réussite du cours Gestion de commerce en décoration  confirme l'atteinte complète de la compétence : «  Effectuer des tâches administratives et développer l’entrepreneuriat.».

Une production finale et une activité de synthèse confirmeront la maîtrise des divers éléments de compétence par l'élève et sanctionneront ainsi la réussite du cours. 
Pour la fin de la session, l’élève aura à élaborer un cahier de révisions. Cette activité de synthèse devrait permettre à l’élève de réviser les notions acquises, et de se préparer adéquatement aux examens partiels et à l’examen final récapitulatif.
En collaborant dans une équipe, l’élève aura à produire un plan d’affaires pour le commerce dans lequel il souhaite exercer sa profession, ou pour l’entreprise qu’il envisage de créer. Ainsi, la réussite du cours est sujette à deux critères, soit avoir cumulé 60 % et plus du total de toutes les évaluations et réussir chaque activité du cours avec un minimum de 60 %. L'échec à l’une ou l’autre activité équivaudra à la note maximale de 55 %  pour ce cours.

Les absences aux cours ou aux réunions d’équipes sont sanctionnées. Trois absences peuvent entrainer l’échec.
Une participation exceptionnelle (contribution extraordinaire, invitation d’une personne ressource, conférencier ou expert, etc.) peut mériter jusqu’à 10 points de bonus.

Pour tout examen et tout travail évalué, le professeur enlèvera jusqu’à 10 %  des points pour les fautes de français.
La présence aux cours et la participation aux travaux d'équipe en atelier sont obligatoires. Une pénalité de 5 points sanctionnera chaque absence injustifiée. Trois absences suffisent pour provoquer un échec. Les notes seront reportées au fur et à mesure dans le système COLNET.
Précision sur la nature de la production finale 
Critères d’évaluation des travaux
· Respect des règles de présentation d’un rapport ;

· Respect des règles orthographiques, grammaticales, syntaxiques et de ponctuation ;

· Pertinence et cohérence du travail ;

· Présentation et élaboration des thèmes à discuter ;
· Traitement structuré de l’information ;

· Mise en évidence des éléments significatifs ;

· Interprétation juste de l’information.

Médiagraphie  suggérée
Pettigrew, Denis. La gestion des commerces de détail, 2e éd., Chenelière / McGraw-Hill , 1997, 389 p.

Gaulin, Michel,Laroche, Michel, Mc Dougall, Gordon,Mason, J.Barry, Mayer,Maurice et Hazell Ezell. Les commerces de détail ,marketing et gestion , Gaetan Morin, 1993, 752 p.
Samson, Alain.  J’ouvre mon commerce de détail, Les Édition Transcontinental inc.,1996, 261 p.
Gagnon, Savard, Carrier et Decoste, L'entreprise et son environnement, Gaëtan Morin Éditeur, 2e édition, 2002
ROCK, Gilbert et François Cournoyer.  L’entreprise en action.   Montréal, Éditions du renouveau pédagogique inc.. 2002

PETTIGREW, Denis, et Normand TURGEON. Marketing, 4e éd., Montréal, Chenelière/McGraw-Hill, 2000, 477 pages.

dOCUMENTS SUR INTERNET :
Tous les textes et documents et hyperliens pertinents du cours de Gestion de commerce en décoration  sont disponibles 


sur le site du professeur : www.davoine.ca , ainsi que  les documents réservés aux étudiantes et à leur équipe de travail.
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