
Progression et outil de simulation

La commercialisation d'un nouveau produit


Ce thème dure environ 2 heures

Il est entièrement adaptable et peut s'adresser à des élèves de classes professionnelles(BEP, BAC PRO, BTS) et technologiques.

L'élève, après avoir pris connaissance de la situation qui lui est présentée, va être amené à analyser la situation, à poser des questions, à demander les informations qu'il estime manquantes, à faire des recherches par lui-même, à prendre des décisions.

Le professeur, ici, est une ressource qui régule les élèves, suscite leur réflexion et apporte les documents nécessaires pour qu'ils avancent dans leur réflexion. Il reste à la disposition de ses élèves qui disposent ainsi d'une certaine liberté dans la construction des solutions.

Pour mieux appréhender ce dossier, l’enseignant doit bien s’imprégner de l’arborescence et de la démarche pédagogique proposée. Tous les autres documents sont fournis pour limiter les recherches et leur usage est optionnel.

Le thème proposé ici doit aider les élèves à comprendre les contraintes que peut rencontrer une organisation à un moment de son activité ; ici, la distribution d'un nouveau produit très technique, dans une entreprise high-tech.

L'enseignant peut souhaiter aborder avec ses élèves que quelques aspects du problème traité. Par rapport à certaines opportunités, il peut focaliser sur un seul ou plusieurs éléments. 

Le dossier reste ouvert :  il n'y a pas que l'aspect quantitatif qui entre en jeu pour une prise de décision au sein de l'entreprise. L'outil d'évaluation proposé dans ce thème (fichier sous Excel) n'est qu'un élément d'aide à la prise de décision. Avant de l'utiliser, l'élève doit se poser toute une série de questions :

· sur quoi doit-on s'appuyer pour prendre une décision ?

· quels indicateurs permettent de répondre à cette question ?

· doit-on embaucher ou non ?

· si on envisage d'embaucher, sous quelle forme ? (choix du contrat), avec quelles aides éventuelles ? (aide à l'embauche)

· si on n'envisage pas d'embaucher, que fait-on ? (rien ou distribuer le nouveau produit avec les commerciaux actuels).

En conclusion, il n’existe pas une solution préconisée pour ce dossier, mais plusieurs selon les argumentations proposées par  les élèves.

A propos des documents fournis :

	Doc 00  
	Renseignements complémentaires fournis au professeur pour mieux utiliser l’outil de simulation.

	Doc 01
Doc 02
Doc 03
	Pour permettre aux élèves de mieux appréhender la situation.

	Doc 04
	Pour réaliser les notes de frais, il est possible d’avoir recours aux ressources Internet (prix d’une nuit d’hôtel, d'un billet SNCF, d'un repas au restaurant…).

	Doc 05
	Nous avons élaboré un document provenant de la firme japonaise pour la formation des  commerciaux (il est possible de prendre un ou plusieurs module(s) selon le degré de connaissance des commerciaux).

	Doc 06
	Ce document est à utiliser si l’on envisage de faire de la publicité pour ce nouveau produit.

	Doc 07
	Nous avons choisi de ne traiter qu’une petite annonce, mais il est possible d’envisager d’autres méthodes de recrutement.

	Doc 08
Doc 09
	Deux CV sont proposés, dont l'un concerne un chômeur de longue durée de plus de 50 ans (législation particulière).

	Doc 10
	La grille d’évaluation peut être réalisée par l’élève pour les points précis liés à l’embauche d’un commercial.

	Doc 11
	Nous avons choisi de comparer l’embauche d’un salarié classique à celle d’un chômeur de plus de 50 ans, mais il existe d’autres aides possibles.

	Doc 12
	Il s’agit d’un des outils permettant aux élèves de prendre une décision. Tous les calculs sont automatiques.

	Doc 13
	Il est possible de rédiger un contrat de travail si la décision finale des élèves est d’embaucher un nouveau commercial.
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