BTS TC 	Gestion de projet 	E6
La soutenance du projet


I. Durée totale de l’épreuve orale : 50 minutes

· dont  20 à 25 minutes d’exposé  (avec un support Ppt)
· puis 25 à 30 minutes de questions posées par le jury

Respectez le temps imparti. Le jury vous arrête en principe au bout des 25 minutes, même si vous n’avez pas terminé.


II. L’exposé 

· Pour la présentation de l’entreprise et son marché (c’est-à-dire le contexte du projet) 

Ne vous attardez pas sur des éléments qui n’apportent rien pour la compréhension du projet et des contraintes auxquelles vous avez dû faire face pour le réaliser.

3-4 minutes devraient suffire. Centrez-vous sur les éléments importants qui permettent de bien analyser le contexte du projet (par ex. l’organisation commerciale et la démarche commerciale de l’entreprise, l’analyse de sa clientèle, de la concurrence, le positionnement de l’entreprise, en fonction de leur importance pour la compréhension du projet).  
Terminez cette partie par la présentation du diagnostic MOFF (transition avec le projet).


· Pour la présentation du projet (y consacrer le maximum de temps)
Veillez à :
· bien expliquer la logique globale du projet par rapport à son contexte (cf. la partie III -« l’architecture globale du projet »)
· puis présenter dans le détail la mise en œuvre de votre projet avec les différentes étapes de réalisation, en expliquant votre démarche et les méthodes utilisées ; 
· montrer au fur et à mesure les outils que vous avez créés et utilisés.
· et enfin présenter le bilan de votre projet (les résultats et leur analyse).


Rappel : 
Ce sont les diverses compétences liées au projet qui sont évaluées ici, et qu’il faut donc valoriser au maximum.  
Relisez donc bien la grille d’évaluation et la liste des différentes compétences évaluées dans cette épreuve ; vous vérifierez ainsi que vous n’avez pas oublié de mettre en avant un aspect intéressant de votre travail, et qui correspondrait à une des compétences attendues.

Cette grille constitue le support d’évaluation utilisé par le jury.


Remarque :

Une des compétences  attendue est « l’intégration des informations recueillies dans le système d’information de l’entreprise ». Montrez comment vous avez recherché puis géré toutes les informations obtenues lors de vos contacts clients.
Si vous n’avez pas de fichier réalisé sur Excel que vous pouvez présenter, vous pouvez très bien faire une « capture d’écran » de quelques fiches clients ou prospects que vous avez renseignées dans le logiciel de gestion des clients pour  montrer comment vous avez intégré les informations directement dans la base de données de l’entreprise. 
III. 
Préparation de votre exposé


1. Préparation de l’oral 

Pour respecter le temps imparti tout en énonçant tous les éléments importants de votre démarche, cela suppose de ne pas hésiter, de ne pas perdre votre temps à chercher vos mots (parce que l’oral n’est pas préparé), ou à fouiller dans vos documents qui ne sont pas triés ou dans vos fichiers informatiques qui ne sont pas organisés et ouverts dès le début de l’épreuve. 
Le Ppt doit être bien conçu pour compléter les explications orales (afin de gagner du temps).
Tout doit être parfaitement préparé, organisé dans votre tête, et énoncé de façon claire et concise ; les documents sont présentés à l’appui de vos explications au bon moment, …


2. Ne négligez pas la technique…

Vous devez être capable d’expliquer de façon simple, claire et précise, les produits sur lesquels vous avez travaillé. On veut vérifier, au cours de la soutenance (et notamment dans la partie « réponses aux questions »), que  vous maîtrisez parfaitement votre domaine, même si vous ne rentrez pas dans le détail faute de temps au cours de l’exposé. Pas de vocabulaire approximatif !

La dimension technique est abordée à différents moments dans votre exposé : 
· dans la présentation synthétique de l’activité de l’entreprise (les gammes, les domaines d’application, les spécificités de la marque,…)
· lors de la présentation d’une documentation technique que vous auriez pu réaliser (par exemple un guide de choix à destination des commerciaux, ou une plaquette destinée aux clients,…)
· dans l’analyse des visites en clientèle et la présentation des offres que vous avez réalisées (analyse du besoin des clients, explication sur la recherche de la solution adaptée et justification du choix proposé), 
· ou simplement dans la description des missions préparatoires (guide de choix, argumentaire, …) 


3. Valorisez et exploitez les contacts clients que vous avez pu avoir

Mettez aussi en avant, dans la « mise en œuvre de vos actions », les visites en clientèle si vous avez obtenu des RdV, et les offres réalisées pour les prospects ou clients contactés. Ce sont en effet des moments forts (et l’objectif même) de votre projet ; votre expérience ne s’arrête pas au phoning ou à l’envoi de documentations !
C’est dans l’analyse de ces visites ou dans l’étude des besoins du client que vous pouvez d’ailleurs le mieux mettre en valeur vos compétences techniques. 

Vous pouvez préparer à cet effet une fiche récapitulative des différents RdV obtenus (rapport de visite, cahier des charges du client, offre réalisée) : nom du client, activité, besoin exprimé par lui ou identifié par vous, les solutions proposées, potentiel de ce client, montant du devis, modification éventuelle du devis, suivi de l’offre…).

A l’oral vous pourrez ainsi lister rapidement les différentes visites réalisées à l’aide de cette fiche récapitulative, puis présenter de façon plus détaillée au moins une visite, la plus intéressante.
Cette présentation est l’occasion pour vous : 
· de VALORISER vos connaissances techniques et vos compétences commerciales, en montrant les différents outils de travail créés, et en expliquant le devis proposé, 
· de parler du suivi de l’offre, de la transformation du prospect en client et éventuellement de l’évaluation de sa satisfaction par rapport au produit livré.


4. Mettez en valeur vos qualités d’« organisation » dans la réalisation de votre projet

Montrez comment vous avez organisé votre travail, géré votre temps (pour l’optimiser), et contrôlé de manière continue l’efficacité de vos actions. C’est aussi une des compétences vérifiées dans la grille ! 
Quelques outils utiles à cet effet : 
· le planning prévisionnel, pour prévoir l’enchaînement de vos actions dans le temps, avec une estimation de la durée nécessaire,
· vos documents de suivi des actions (par exemple pour le suivi des relances à effectuer), 
· l’organisation de vos tournées (pour limiter les déplacements)
· l’utilisation d’indicateurs, à périodicité régulière, qui devaient vous permettre de réadapter le cas échéant votre démarche 
· le planning réalisé



5. Présentez vos résultats et un bilan approfondi

Présentez vos résultats de façon détaillée  (sous la forme par exemple d’un entonnoir de prospection).
Mais ne vous contentez pas d’énoncer les résultats quantitatifs obtenus, pensez aussi aux résultats qualitatifs.
Il faut aussi faire une analyse de ces résultats, les expliquer, et éventuellement proposer des actions correctrices (si c’était à refaire…) ou des pistes pour des actions futures, qui permettraient encore de les améliorer.




IV. Préparation des questions qui suivent votre exposé 

Vous devez avoir parfaitement préparé à l’avance la réponse à certaines questions.

Préparez-vous :
· à des questions techniques (préparez à l’avance quelques réponses approfondies, avec peut-être des documents complémentaires à l’appui, que vous n’utiliserez qu’en cas de besoin…)
· à pouvoir justifier tous les choix que vous avez faits au niveau des actions réalisées et de la méthodologie mise en œuvre,
· à expliquer de façon plus détaillée votre méthode de travail, 
· à des questions complémentaires aussi sur l’entreprise, son environnement, ou sur le marché (en vue d’approfondir le contexte de votre projet)
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