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Glossaire

CEEI : Centre Européen des Entreprises et de L'innovation de Malaga

Service Incubation : L'incubation d'entreprises fourni aux PME et start-up

I'environnement nourricier nécessaire pour développer et faire croitre leurs
entreprises, offrant tout de soutien virtuel comme par exemple la location de

bureau.

Internationalisation : En économie, l'internationalisation est une stratégie de

développement d'une entreprise au-dela de son marché national d'origine. Elle
peut se manifester par l'implantation d'unités de production dans d'autres pays

ou la conquéte de plusieurs marchés nationaux.

Soft Landing : On parle de soft landing, ou atterrissage en douceur, lorsque les

autorités monétaires parviennent a modérer suffisamment le taux de croissance
de I'économie pour éviter la surchauffe et I'excés d'inflation, mais en maintenant

cette croissance a un niveau suffisant pour éviter la récession.
ANCES : est une Association nationale de CEEI Espagnols.

EBN : es un réseau des centres européens de linnovation, une association
scientifique et technique internationale, qui rassemble plus de 150 BIC a travers
I'Europe.

IMFE : Institut Municipal pour la Formation et 'Emploi

CADE : Conseiller de I'Economie et de la connaissance du gouvernement de
I'Andalousie.

Coworking : Le coworking, cotravail ou parfois bureaux partagés est un type
d'organisation du travail qui regroupe deux notions : un espace de travail partagé,
mais aussi un réseau de travailleurs encourageant I'échange et I'ouverture. Il est

un des domaines de I'économie collaborative.

Plan commercial : Le Plan d'Action Commerciale est un document interne a

I'entreprise qui regroupe et détaille I'ensemble des actions commerciales et

marketing a entreprendre sur une période donnée pour atteindre les objectifs



commerciaux de I'entreprise. Il constitue une feuille de route pour les dirigeants

de l'entreprise.

PME : La catégorie des petites et moyennes entreprises (PME) est constituée
des entreprises qui occupent moins de 250 personnes, et qui ont un chiffre
d'affaires annuel inférieur a 50 millions d'euros ou un total de bilan n'excédant

pas 43 millions d'euros.

Télémarketing : ou marketing téléphonique, ou phoning : techniques de

marketing direct utilisant le téléphone pour communiquer avec les prospects ou
clients (information, vente, étude...). Ses applications sont nombreuses :
émission ou réception d'appels, action promotionnelle, vente a distance,
qualification de fichiers, de prospects, enquétes, prises de commandes, prises

de rendez-vous, étude de marché, formation...
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. Introduction

Etudiante en 3 éme année a I'Estice International Business School, en vue
d’intégrer le master, je devais réaliser un stage de 3 mois dans le mode
professionnel. Etant donné que le commerce international est trés vaste et
comprend de nombreux secteurs, comme jai pu le voir durant mon année
scolaire, j'avais une variété de choix. Mais que choisir ? Jusqu'a présent, j'ai eu
'occasion de réaliser une seule expérience professionnelle, au sein de
I'entreprise Roquette, dans le secteur de la logistique commerciale. Cette année,

j'avais donc envie de découvrir un autre secteur d’activite.

Je ne posséde pas encore de projet professionnel bien établi. De ce fait, mon
choix de stage a été fortement influenceé par les intervenants que j'ai eu I'occasion
de rencontrer durant ma 3 éme année de licence, notamment les intervenants de
« Doing Business with Peco », « Doing Business with Japan ». Jai été
passionnée par leur maniére de transmettre leur savoir. En assistant a leurs
présentations, je me suis rendue compte a quel point c’est important de connaitre
parfaitement le pays dans lequel on a envie de faire du commerce, tant sur le
plan culturel, économique que politico-légal, ect. En m'intéressant davantage a
leur parcours, je me suis rendue compte qu’ils ont tous travaillé dans une
chambre de commerce. C’est pour cette raison que j'ai voulu travailler dans une

entreprise similaire.

J’ai donc réalisé mon stage chez BIC EURONOVA qui est une CEEI (Centre
Européen des Entreprises et de L’innovation de Malaga). J'ai intégré le
département du Consultariat de I'entreprise, en me centrant sur les services

d’Internationalisation et de Soft Landing proposés par BIC Euronova.
Mes objectifs de stage étaient les suivants :

* Découvrir davantage le monde professionnel
* Comprendre en quoi consiste I'Internationalisation et le Soft landing
* Augmenter mon niveau d’espagnol a I'échelle professionnelle

* Voir en quoi consiste le travail d’'un Consultant



Durant les 3 mois passés au sein de BIC Euronova, jai eu l'opportunité de
travailler sur des missions variées. J'ai pu voir comment se réalise un plan
commercial, a quoi sert exactement une étude de marché et en quoi elle est
indispensable. J'ai également eu 'occasion de développer mes compétences en
terme de vente avec le télémarketing, sans oublier la découverte de la vie en

entreprise avec une culture différente de la mienne.

Dans un premier temps, je vous présenterai I'entreprise et son activité en
expliquant ces enjeux. Ensuite, jaborderai les missions qui m’ont été confiées
durant mon stage en développant davantage une mission centrale. Pour
terminer, je dresserai un bilan en prenant du recul sur mon expérience, en

précisant les compétences que m’a apportées mon stage.

II. Présentation de I’Entreprise

A. Qu’est ce que BIC Euronova :

Bic Euronova est un CEEI (Centre Européen des Entreprises et de L'innovation
de Malaga). L'entreprise a été fondée en 1991, grace a [linitiative de la
Commission des Communautés Européennes, avec un but de soutenir la
création des PME innovantes et pour promouvoir le lancement des activités
novatrices. Le siége de Bic Euronova se localise dans le Parc Technologique
d’Andalousie, a Malaga.

B. Les employés de Bic Euronova :

L’entreprise compte, au sein de ses locaux, 8 employés permanents.

* Alvaro Simon De Blas : est le directeur général, puis également le
président de EBN depuis 2012, et d’ANCES depuis 2009.
* Jose Manuel Zurera Delgado : Consultant Senior, responsable du service

d’incubateur.



* Rafael Mesa Alonso : Consultant Senior, responsable de service de la
consultation stratégique et du control interne.

* Sanda Garcia Torres : Consultant Senior, responsable du service dédié
aux projets et Service aux entreprises incubé dans Bic Euronova.

* laura Calderon Relinque : secrétaire de direction, responsable de
communication et de relations publique.

* Jose Javier Pla Sanchez Biezma : technicien, informaticien junior.

* Victor Jose Tienda Flores : Consultant junior

e Tamara Garcia Romero : Secrétaire d’administration.

C. Les services proposés par Bic Euronova :

BiC Euronova met a disposition de ses clients des services divers et variés

1) Service de création d’entreprise :

Bic Euronova est défini comme une entité spécialisée dans la création
d’entreprises. L'objectif de ce domaine est la captation des idées et projets
innovants, menant a la création de nouvelles entreprises avec un haut degré

d’'innovation et de faisabilité.

2) Le service d’Incubation de Bic Euronova :

Bic Euronova posséde un batiment de 6.432 m2 dont 4 167 m2 sont mis en
location. Les incubateurs sont donc des emplacements physiques qui sont mis
en location dans les installations de I'entreprises pour I'exercice de l'activité
commerciale, mais pas seulement, en plus de la location physique de biens, le

service d’'incubation consiste en :

v Fournir un service de consultation et de la technologie
v" Mettre en place des forums de discussions
v Elaboration d’'un guide des procédures pour la création d’entreprises
v' Mise a disposition de formation pour les entrepreneurs
Le service d’incubation est généralement adressé a 5 types de clients

distincts qui sont les suivants :



* ENTREPRISE DU INCUBATEUR : Ce sont toutes les petites entreprises
innovantes qui sont soutenues par BIC EURONOVA.

* ENTREPRISES DU CENTRE D'AFFAIRES : Ce sont les sociétés déja
consolidées avec un projet d'innovation qui utilisent les services de BIC
EURONOVA.

* ENTREPRISES COLLABORATRICES : Ce sont les sociétés
indépendantes qui louent un espace de travail dans le batiment BIC, la
coopération avec ces entreprises ne sont pas limités par le temps.

* INCUBATEUR VIRTUEL : Ce sont les entreprises dont I'adresse est dans
le batiment BIC, mais ils ne disposent pas de bureau régulier dans le
batiment.

* COWORKING : Ce sont les entreprises qui partagent un espace commun

dans l'incubateur et ont la possibilité d'utiliser des installations communes.

Aujourd’hui, au sein de Bic Euronova, il y 42 entreprises qui sont installées.

3) Les services d’Internationalisation et de Soft landing :

Depuis sa fondation, Bic Euronova a soutenu la création et la consolidation de
plus de 790 entreprises, y compris des sociétés étrangéres.

En 2012, EBN, basée a Bruxelles et a plus de 250 partenaires en Europe, a lancé
la plate-forme Softlanding dont le but est de servir les entreprises clientes en
fournissant des solutions faciles et pratiques pour un «décollage intelligent» et
un «atterrissage en douceur» et d'assurer I'expansion des entreprises clientes

sur de nouveaux marchés.

Ce service de SoftLanding aide a accélérer le processus d'apprentissage des
entreprises étrangeres, permet de faire de nouveaux contacts, pour étre en
mesure d'établir une présence permanente dans ce pays de destination qui leur
donne accés aux ressources et le marché local pour atteindre les objectifs

d'internationalisation.



Bic Euronova aide donc les entreprises dans les deux sens du terme. D’'un coté
elle apporte une aide aux entreprises espagnols qui veulent ouvrir une filiale a
I'étranger et, en méme temps, elle soutient également les entreprises étrangeéres

qui veulent s’installer en Espagne.

4) Le service de consultation :

Le service de consultation de l'entreprise est trés diversifié et touche de
nombreux domaines. Les employées peuvent donc apporter des conseils qui
touchent de nombreux secteur du business. Premiérement, Bic Euronova

apporte des conseils en gestion global et permanente, elle assure I'assistance et

le soutien de plus de 800 experts a travers I'Europe. Ensuite, Bic Euronova,
conseille ses clients en terme de Stratégie d'entreprise, ce qui signifie, qu’elle

apporte une assistance a la préparation du plan d'affaire, les aide a établir et de
quantifier leurs objectifs, puis par la méme occasion a surveiller, mesurer et gérer

leurs croissances.

Elle fournit également des conseils d’affaires pour permettre une évaluation de

I'efficacité et de I'efficience de la fonction marketing de I'entreprise en question,
puis aide a la réalisation d’études de marché, pour que les entreprises puissent
répondre aux tendances et, par la méme occasion, évaluer la position

concurrentielle.

Pour terminer, Bic Euronova apporte des conseils financiers. D’'une part, il aide

a effectuer des projections financiéres ainsi que des études de viabilité. D’autre
part, les consultants de Bic Euronova, aident a la direction des entreprises a
développer leur stratégie financiére, d’évaluer les risques et les colts des
différentes alternatives.

Ce service est densifié a toutes les personnes qui souhaitent, a partir d’'une idée
innovante, créer une entreprise, puis également, pour les entreprises déja
existantes sur le marché qui souhaitent se développer dans un nouveau secteur

d’activité et pour cela ont besoin d’améliorer I'utilisation de leurs ressources.



D. Le Positionnement de Bic Euronova :

Bic Euronova occupe une place importante dans I'esprit de ses clients. Elle est
actuellement une référence internationale pour la technologie et le

développement des affaires.

De plus, elle posséde un vaste réseau et travaille en relation avec de nombreuses

autres associations.

D’une part, Bic Euronova est intégrée dans le réseau ANCES qui est une
Association nationale de CEEI Espagnols. Ances a été créé en 1994, avec l'idée
de promouvoir le développement économique et industriel a travers les CEEI,
fournissant une expertise sur la création de nouvelles PME innovantes et avec

un potentiel de développement.

D’autre part, BIC Euronova a également été approuvée par la Commission
Européenne et est intégrée dans le réseau EBN, un réseau des centres
européens de linnovation, une association scientifique et technique

internationale, qui rassemble plus de 150 BIC a travers I'Europe.

Additionnellement, Bic Euronova a conclu des accords de collaboration avec les
différents acteurs impliqués dans la création et la consolidation des entreprises

tells que:

v" L'Université de Malaga
v' Malaga AJE

v L’Institut Municipal de L’Emploi et de la Formation

E. L’environnement concurrentiel :

Bic Euronova, comme quelconque autres entreprises, possede des concurrents
directs puis des concurrents indirects.
D’une part, parmi ses concurrents directs, on observe :

v" Promalaga



v Link by Uma
v Sprita Startups
Ce sont des organismes qui proposent les services similaires que Bic Euronova

et qui sont donc les concurrents directs et représentent un risque.
D’autres part, on observe des concurrents indirects par exemple :

v IMFE

v CADE

v" Programme d’entreprenariat des entrepirses Gruzcampo ou encore Idea
Ce sont des organisations, programmes qui proposent et vendent des services
similaires a Bic Euronova. Cependant, malgré de nombreux concurrents présents
sur le marché, I'entreprise a su se faire sa place parmi eux. Bic Euronova
possede un avantage considérable car elle est multifonctions, comme je Il'ai
mentionné auparavant, elle dispose de locaux qu’elle met en location pour que
les nouveaux entrants dans le monde de I'entreprenariat puissent avoir un pied
a terre et pouvoir se développer dans de bonnes conditions. Parallélement, elle
posséde au sein de son équipe des consultants performants qui peuvent apporter
des conseils de qualités qui ne seront pas de refus pour les startup qui sont en
pleine phase de développent et qui ne connaissent pas forcément tous les
facettes du monde des affaires.

F. Les enjeux :

Pour conclure, Bic Euronova est une entreprise présente sur de nombreux
terrains avec des enjeux importants. Ses objectifs principaux sont de pouvoir
faciliter la création et I'insertion sur le marché de petites et moyennes entreprises,
puis, d’aider les entreprises déja existantes a se moderniser. Bic Eurnova,

cherche également a promouvoir I'esprit d'entreprenariat et favoriser

I'internationalisation des entreprises.

Sans oublier, contribuer au développement économique de Malaga afin de

favoriser 'implantation de nouvelles activités dans la région.



lll. Le travail dans I’entreprise :

A. Les missions menées :

Durant mon stage, jai été amenée a travailler sur de diverses taches dans
'entreprise qui ont été trés instructives et qui m'ont permis d’acquérir de
nouvelles compétences, tant sur le plan professionnel que personnel. Certaines
d’entres elles avaient plus d’importance avec un apport plus bénéfique que
d’autres. Dans cette partie, je vais donc décrire certaines des missions qui m’ont

été confiées.

Pour commencer, mes missions quotidiennes, en tant que stagiaire, étaient
administratives, c’est a dire : répondre au téléphone, renseigner et orienter les

clients, prendre les messages vocaux et prendre des rendez-vous.

Parallélement a ces taches, j'ai assisté a une mission professionnelle qui m’a
beaucoup plue et m'a permis de voir le terrain et le coeur du métier d’un
Consultant, fut la sortie a LINK by UMA-Atech, un espace de rencontres mis a la

disposition pour les entreprises, les universités, les entrepreneurs.

Ce jour la, yaccompagnais Victor Jose Tienda Flores, consultant junior de Bic
Euronova, a ses rendez-vous semenal. Il se rend a cet endroit, chaque mercredi,
et va a la rencontre de start-up récemment créés qui ont besoin de conseils pour
leur développement, que ce soit sur le plan budgétaire, de communication, de
recherches de clients etc. Son réle est d’analyser les problémes auxquels est
confrontée I'entreprise en question, puis, par la méme occasion, essayer, de la
meilleure maniére possible, d’apporter une solution la plus adéquate a la

situation.



Cette journée fut pour moi treés intéressante car j'ai pu réellement voir le travail
que doit faire un consultant et quelles compétences sont indispensables pour ce

métier.

Durant cette sortie professionnelle, mon réle était d’assister aux réunions, ce qui
m’a permis d’observer les comportements des deux parties, tant du consultant
que de I'entreprise cliente. J'ai pu remarquer que Victor Jose Tienda Flores est
une personne, trés patiente, instruite, dotée de capacité en terme de
communication, puis trés pédagogue. Durant les réunions avec les entreprises,
jai été réellement surprise par ses capacités. Au bureau, c'est plutdt une
personne trés discréte mais, sur le terrain, c’est tout le contraire. |l sait écouter
attentivement ses interlocuteurs puis, en méme temps, étre réactive en apportant
une réponse adaptée, de qualité, lorsque le moment se présente. |l posséde
également un esprit d’initiative sur le terrain, en prenant des décisions

importantes, en endossant la responsabilité.

J’'ai beaucoup apprécié cette sortie professionnelle, méme si javais un role
d’observatrice, je me suis rendue compte de I'importance de ce métier, en quoi il
consiste vraiment et que ¢a me déplairait de travailler dans ce secteur, a la fin de

mes études, si I'opportunité se présente a moi.

Parallélement, j'ai également observé le comportement des entreprises et avoir
acceés a des informations confidentielles sur leur fonctionnement que je ne peux

pas mentionner dans ce rapport, car ce sont des entreprises en développement.

Les 3 start-up que jai eu l'opportunité et la chance de rencontrer sont les

suivantes :

* X - Ray Data Services : une société créée par un groupe d'experts dans
la caractérisation des matériaux a l'aide de diffraction des rayons X.
* DON'T STOP ME : une start-up experte dans la conception de vétements

et de produits pours les enfants handicapés



* Nayade psycologos : une entreprise qui offre des cours et des ateliers
de développement personnel ainsi que du counseling (conseils) individuel

et de groupe.

Ensuite, une autre activité a laquelle j'ai eu la chance de praticité, durant mon

stage, fut un atelier, présentation sur le theme de la Transformation Digital.

Durant cette présentation, jai développé de nouvelles connaissances en terme
de transformation digitale.Juan Carlos Milena est le manager des relations
publiques au saint de Noysi, une start-up qui a été crée avec un objectif de
modifier la forme de communication interne et la gestion de cette communication

dans les équipes de I'entreprise.

Je me suis rendue compte que la technologie devrait étre utilisée pour former et
aider les organisations, les entreprises a mettre en place de nouvelles fagons de
faire du business, ainsi que de nouvelles fagons d’interagir avec les clients.

Cependant, actuellement, de nombreuses entreprises sont encore réticentes, et
généralement, elles essayent de résister et ne veulent pas s’adapter a ce

changement.

Juan Carlos Milena a expliqué que les entreprises sont plongées dans un
changement culturel, le marché est moins stable, les entreprises doivent faire
face aux consommateurs exigeants, avec I'apparition de nouveaux acteurs qui
forcent progressivement les grandes entreprises a changer. D’autres facteurs
tels que I'apparition des équipes multidisciplinaires avec des profils différents, la
mise en place de nouveaux modéles de travail comme le ‘Design Thinking » par
exemple, tout cela pousse les entreprises a s’adapter a la transformation digitale

pour continuer a évoluer sur le marché.

De plus, durant mes 3 mois de stage chez Bic Euronova, il m’a été confié un
travail administratif, qui occupait une grande partie de mon temps dans
I'entreprise. Dans un premier temps, a mon arrivée, le travail qui m’a été confié
fut la traduction. J’ai donc traduit de I'anglais vers le frangais ou de I'espagnol
vers I'anglais de nombreux documents que I'entreprise utilise régulierement,

comme, par exemple, la présentation des services que I'entreprise vend, les tarifs
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gu’elle propose sur le marché ou encore un manuel clients dans lequel est
expliqué les points importants que doit connaitre un entrepreneur lorsqu’il veut

ouvrir une filiale ou s’installer ici, a Malaga.

Ensuite, jai effectué un travail d’investigation qui consistait a faire des recherches
sur les entreprises qui ont été incubées par Bic Euronova, pour connaitre leur
état actuel, c’est a dire, si elles ont continué a se développer davantage et ont
réussi a s’installer sur le marché actuel ou, si, au contraire, elles ont échoué et
ont d0 fermer. Ce travail de recherche a servi a savoir et calculer le taux de

réussite de Bic Euronova.

Au surplus, jai travaillé sur la recherche des entreprises, dans différents
secteurs, comme, par exemple, agroalimentaire, cosmétique, bijoux, textile
présentes en Andalousie pour, ensuite, constituer une liste compléte avec leurs
coordonnées pour que Bic Euronova puisse, par la suite, entrer en contact avec
eux et leur présenter un nouveau programme qui se homme « Programa de
Crécimiento empreserial », « Programme de la croissance des Entreprises »,Bic
Euronova travaille sur ce programme en collaboration avec d’autres centres de
Consultant. Le programme consiste a fournir une aide aux entreprises qui font

partie des secteurs suivants :

* Nourriture et boisson
* Vétements et chaussures
* Industrie de textile et d’autres matiéres premiéres
* Maroquinerie, bijoux et bijoux
* Parfumerie et cosmétique
L’aide que peut apporter ce programme aux entreprises intéressées touche de

nombreux domaines :

* Amélioration de la compétitivité globale de I'entreprise

* Développement d’'une stratégie de croissance

* |nsertion de la culture d’'innovation dans I'entreprise

* Amélioration de la gestion des ressources humaines et du processus de
productivité

* Développement de nouveau canal de vente et de communication en ligne
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* Améliorer I'imagine de I'entreprise, avoir un meilleur positionnement sur le
marché et une reconnaissance de marque
* Augmenter le chiffre d'affaires de I'entreprise

* Rechercher des sources de financement et le soutien du public

Autre projet sur lequel jai travaillé : se rapprocher fortement d’une étude de
marché, avec mon bindbme Clara. Nous avons di sélectionner une liste de pays
qui seraient les plus propices a faire du business avec les entreprises
espagnoles. Pour cette mission, nous avons analysé des facteurs variables. Pour
commencer, regarder l'historique du commerce espagnol pour savoir se
positionner. Ensuite, nous avons mis en place un systeme de notation, selon de
divers criteres comme, par exemple : le PIB du pays, la devise du pays, les
exportations, les importations, la distance du pays etc.. Selon ces criteres, nous
avons pu donner une note aux entreprises, ce qui nous a aidées a sélectionner
les pays qui, selon notre opinion, sont les plus ouverts a faire du commerce avec
'Espagne et avoir une argumentation censée et basée sur des faits et des

critéres déterminés auparavant.

B. La mission centrale :

Durant mon stage, j'ai été amenée a travail sur des missions diverses et variées,
avec une ampleur plus ou moins importante. La mission centrale et, laquelle
selon moi, a été la plus instructive, fut I'élaboration d’un Plan Commercial. Durant
les 3 années de licence a I'Estice, un intervenant a évoqué le plan commercial.
Cependant, lors de I'élaboration de celui ci, jai rencontré de nombreuses
difficultés.

1) Présentation de la mission :

Cette mission m’a été confié par le directeur général de I'entreprise.
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Je devais travailler sur ce projet en binbme, avec une autre stagiaire espagnole
qui posséde le profil académique similaire au mien. Pour le bon déroulement du
travail, nous avons dd procéder étape par étape. La durée totale du plan
commercial et le déroulement des différentes missions ont été répartis sur une

durée de 6 mois (Juin-Novembre 2016).

Etape 1 : Définition du produit, objet du plan commercial

Dans cette étape, nous avons analysé le produit qui doit étre vendu. Dans ce cas
précis, notre produit était « I'internationalisation des PME d’Andalousie ». Etant
donné la complexité du terme, nous avons fait des recherches, afin de bien

comprendre ce terme, avant de commencer |'élaboration du plan commercial.
Internationalisation

« Stratégie qui conduit les entreprises a se développer a I'échelle internationale,
par le biais de filiales, par exemple, afin de tirer parti des avantages offerts par
les différents pays. »

Etape 2 : Objectif du plan commercial

L'objectif du plan commercial, c’est de pouvoir devenir une référence sur le
marché et un vendeur potentiel du service de I'internationalisation, pour pouvoir
attirer des entrepreneurs ainsi que des entreprises innovantes d’Andalousie.
Cette étape a pour objectif de nous distinguer des autres services d'incubation et

services d'accélération déja présents sur le marché.

Bic Euronova posséde déja un avantage considérable dan ce domaine, grace a
l'alliance stratégique avec I'UMA (I'Université de Malaga) et les groupes de
recherche.

Etape 3 : Les Objectifs quantitatives

Nous avons mis en place une liste avec les missions a réaliser, réparties sur une
durée de 6 mois, avec les objectifs quantitatifs espérés, a la fin de chaque
mission. Ce tableau nous permet de voir si les résultats obtenus coincident avec
les objectifs fixés au début de la mission et, dans le cas inverse, nous permettra

de corriger les écarts. (Voir Annexe)
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Etape 4 : Analyse de I'environnement externe a I'entreprise et détermination de

la zone d’action

Pour commencer, nous avons fait des recherches pour examiner les données

trouvées sur la déemographie des entreprises en Andalousie.

Ensuite, nous avons fait une analyse de la concurrence présente sur le marche,
en observant de quelle maniére ils vendent le service d’internationalisation et a

quel tarif.

Puis, avec toutes ces infirmations, nous avons pu déterminer une zone spécifique

sur laquelle nous devons nous concentrer, ainsi que le plan d’action.

Etape 5 : Les actions a réaliser

Une fois que l'analyse de l'environnement est terminée, nous avons défini les
actions a mettre en place et les programmer dans le calendrier de I'entreprise,

en fonction de nos capacités et perspectives définies.
- Constitution d’une base de dates des prescripteurs

Durant cette étape, nous avons recgu I'ordre de notre chef d’élaborer une base de
date de minimum 100 possibles prescripteurs. Nous avons donc recherché les
diverses associations professionnelles d’entrepreneurs, des groupes
d'entreprises dans les secteurs représentés dans I'exportation andalouse, des
parcs technologiques, centres d'affaires etc. qui seraient aptes a travailler avec
nous, et qui possédent de nombreux contacts de MPE.

-> Compagne commercial

Une fois la liste des contacts cléturée, nous avons commencé notre campagne

commerciale.

* Mailing
* Appels téléphoniques

e Promotion sur médias sociaux

Le premier contact avec les prescripteurs potentiels a été effectué par 'envoi d’'un

e-mail personnalisé dans lequel nous avons expliqué qui nous somme, quels

14



services nous proposons puis, en mentionnant également que nous allons les
contacter par téléphone dans les prochains jours, afin de leur fournir plus

d’informations.

Ensuite, deux jours aprées I'envoi des e-mails, nous avons commencé a passer
les appels téléphoniques aux prescripteurs. Nous nous sommes rendues compte
que, sur les 100 entreprises, seulement 2% d’entre elles ont lu I'e-mail. De ce
fait, nous avons envoyé de nouveaux mails, en laissant une marge de deux jours,

avant de les contacter de nouveau par téléphone.

L’objectif principal de cette campagne commerciale fut d’essayer d’obtenir un
rendez vous physique avec les prescripteurs, afin d’optimiser les chances de
vendre le service d’internationalisation. Jusqu'a cette étape, nous avons joué un
réle tres important car il fallait obtenir un rendez-vous pour le bon déroulement

de la suite du plan commercial.

Tout cela a été accompagné d'une campagne de promotion du service
d’internationalisation lui-méme, réalisée par la personne en charge de la

communication dans I'entreprise.

Malheureusement, nous n’avons pas pu participer aux étapes qui suivent car
elles ont été programmées dans l'agenda de l'entreprise a partir de

septembre (voir Annexe)

* Sélection des MPE intéressées par nos services
* Organisation des réunions de ventes

e (Cloture des ventes et obtention de nouveau clients

2) Difficultés rencontrées durant la mission :

Comme je I'ai mentionné auparavant, étudiante en école de commerce, jai

entendu parler plusieurs fois du plan commercial et en quoi cela consistait.

Cependant en théorie, tout parait plus simple et mais plus compliqué lorsqu’il faut
le mettre en pratique.
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Au début de la mission avec Clara, mon binbme, nous nous sommes senties
perdues, sans savoir par ou commencer. Notre chef nous donnait des
instructions trés vastes et nous avons eu du mal a en saisir le sens clair. A
plusieurs reprises, nous avons été amenées a demander de l'aide a nos
collegues. Et cela nous a mener a des problemes de communication car les
instructions données par le directeur général et notre tuteur de stage étaient
divergentes.

Ensuite, ce qui m’a mise en dehors de ma zone de confort fut le moment ou le
Directeur général nous a demandé de fixer les objectifs quantitatifs. A ce moment
la, cela faisait seulement 1 mois que jétais dans I'entreprise. Je n'avais pas
encore mes marques, je ne connaissais pas réellement I'environnement de

I'entreprise et ses réelles capacités.

Ma plus grande crainte fut de fixer les objectifs trop élevés et ne pas pouvoir les
atteindre.

J'avais conscience que je n’allais pas pourvoir aller jusqu'a la fin de ce plan
commercial car mon stage se terminait en aolt, et que le travail serait repris en
cours de route par une autre personne. Cela a ajouté du stress supplémentaire
car je savais que la suite des missions allaient se reposer sur le travail realisé

préalablement par Clara et moi.

L’étape qui m’a donné beaucoup de difficultés dans cette mission fut les appels
téléphoniques, méme si je me sens maintenant trés a I'aise avec I'espagnol, car
c’est la deuxiéme fois que je réalise mon stage en Espagne. Le téléphone
présente tout de méme une difficulté car la communication n’est pas la méme.
Les grésillements du téléphone m’empéchaient de comprendre clairement le
message. Puis lorsque nous avons da passer les appels téléphoniques avec le
but d’obtenir un rendez vous, cela a été difficile pour moi car, auparavant, je

n’avais jamais passé d’appels commerciaux.
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IV. Recul sur I’expérience :

Durant les 3 mois de stage au sein de BIC EURONOVA, j'ai été confrontée a un
certain nombre de problemes qui m’ont aidée a me construire personnellement

et a développer des compétences professionnelles.

Tout d’abord, jai rencontré des difficultés de motivation. Lorsque je suis arrivée
dans I'entreprise, je ne me sentais pas bien intégrée. Je n’avais pas réellement
de bureau, je travaillais dans la zone de cooworking, zone mise en location pour
les entreprises. De plus, il y avait déja deux autres stagiaires qui travaillaient dans
I'entreprise depuis 4 mois, dont une qui avait exactement les mémes missions
que les miennes. Je me sentais un peu mise a I'écart car je n’étais pas en contact
direct avec les clients et mes collégues de travail. Puis, on me confiait trés peu
de responsabilité ce qui m'offensait un peu car je suis arrivée dans I'entreprise
tres motivée, avec l'envie d’apprendre de nouvelles choses et la volonté
d’acquérir de nouvelles compétences. Le manque de responsabilité, le fait que
mes deux autres collégues stagiaires touchaient un salaire et pas moi, sans
oublier que j'habitais loin de mon lieu de stage et qu’il y a une forte différence

climatique, tout cela me démotivait.

Cependant, avec du recul, et aprés 3 mois passés dans |'entreprise, je me suis
rendue compte que ces choses la n‘ont pas d'importance, le fait de se sentir a
I'écart est normal lorsque tu es nouveau dans I'entreprise et qu’il faut un temps
d’adaptation. Aprés 3 semaines de travail, les choses ont changé. Des missions
plus importantes m’ont été confiées. Je devais travailler en collaboration avec ma
collegue Clara. J’ai donc changé de bureau et je me suis rendue compte que la
réelle recompense de mon stage serait mon développement personnel au sein

de I'entreprise et I'apprentissage et non pas le salaire.
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Ensuite, j’ai également rencontré des problémes sur le plan professionnel. Etant
donné que mon stage était entierement en espagnol, cela a ajouté une difficulté
supplémentaire, car le langage professionnel au sein de I'entreprise est trés
différent de I'espagnol que je pratique tous les jours. Je devais donc me
concentrer davantage et faire un effort de compréhension.

De plus, je me suis rendue compte que jai du mal a poser des questions, par
peur du jugement. Je préfére me taire et chercher une solution moi méme. Cela
m’a porté préjudice car, en cherchant moi méme la solution, je me trompais de
direction pour au final m’éloigner totalement du sujet. Avec du recul, je sais
maintenant que poser des questions ne fait pas de moi une personne faible, mais,
au contraire, m’'aide. C'est mieux de poser des questions en essayant de
comprendre le réel probleme et savoir apporter une solution cohérente plutét que
de rester dans mon coin et perdre du temps.

La plus grande difficulté que j'ai rencontrée fut la réalisation du plan commercial.
La mission qui m’a été confiée m’a paru difficile et d’'une importance majeure, ce
qui m’a généré énormément de stress. Beaucoup de responsabilités m’ont été
confiées. C’est alors que jai réalisé I'importance des cours théoriques suivis a
I'Estice, sur le theme de I'étude de marché.

Pour commencer, je devais cibler et mettre en place un fichier de « possibles »
clients, ce qui signifie de longues heures de recherches sur internet, en se
centrant sur des établissements qui sont similaires a BIC EURONOVA mais a la
fois différents et, qui, bien sir, ne possedent pas le service que I'on veut vendre.
C’est a ce moment que je me suis rendue compte de la difficulté a rencontrer
réellement linformation souhaitée sur internet. De nombreux sites web
d’entreprises sont encore en ligne aujourd’hui alors que I'entreprise n’est plus en
activité. J'ai également eu peur de sélectionner de mauvaises entreprises qui ne

correspondent pas aux nouveaux clients que I'on recherche et, donc, faire perdre
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du temps a BIC EURONOVA.Il a donc fallu vérifier et certifier que I'entreprise est

bien en activité actuellement et donc ensuite entrer en contact avec elle.

La prise de contact avec les clients potentiels n’a pas été facile pour moi car je
n’avais jamais fait ga auparavant. Je sentais la pression que me transmettait mon
chef d’entreprise sans réellement le vouloir. Le télémarketing, jen avais déja
entendu parlé auparavant d’'une maniére vague, et je devais la mettre en
application directe, en rentrant en contact avec les entreprises, en ayant pour
objectif principal : vendre notre produit et décrocher un rendez-vous. Avec mon
binbme Clara, nous avons rencontré beaucoup de difficultés dans I'élaboration
de I'email. Il faillait utiliser une communication adaptée pour attirer I'attention de
nos possibles prescripteurs tout en faisant court car il est important de savoir que

des e-mails trés longs ne sont méme pas lus.

Malheureusement, notre premiére campagne mailing fut un échec car, sur les
120 entreprises contactées, nous avons eu seulement 1 réponse, négative.Cette
mission centrale de mon stage fut tres instructive et intéressante. Les difficultés
rencontrées m’ont fait évoluer. J’ai clairement vu le lien entre la théorie apprise a
'école et le monde professionnel. J'ai d’ailleurs pu utiliser les méthodes
d’analyses apprises auparavant.

Cependant, avec du recul, je ne suis pas satisfaite du résultat. Il est vrai que ce
plan commercial est loin d’étre terminé et que tout est encore a faire, mais la
partie a laquelle j'ai eu 'occasion de participer n’a pas apporté de résultats a la

hauteur de mes espérances.

Avec du recul, j’ai donc réflechi pour essayer de comprendre pourquoi cela n’a

pas fonctionné.

Premiérement, je pense que, pour le moment, je ne possede pas encore le profil
commercial et les techniques indispensables a la vente. || me manque du

vocabulaire commercial pour pouvoir employer les bons mots. Puis, je me suis
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rendue compte que de nombreuses entreprises en Espagne sont fermées au
mois d’aout, car il s’agit d’'un mois festif avec la Feria et de nombreux employés
partent en vacances. De ce fait, lorsque nous avons passé les appels, nombreux

n’ont pas abouti car ils nous ont demandé de rappeler en septembre.

La compétence principale au niveau professionnel que j'ai acquise durant mon
stage fut dans le domaine du Consulterait, en particulier la pré-incubation des

entreprises.

Avec I'équipe de BIC Euronova, nous avons défini des modéles et des plans
d’'affaires en plus des études de marché pour les entreprises qui avait besoin de

nos services.

En outre, jai d0 enquéter et étudier différentes caractéristiques de Malaga,
comme, par exemple, les aspects culturels, géographiques, politico-légaux pour
ensuite pouvoir fournir une analyse compléte aux entreprises étrangéres qui

souhaitent s’implanter a Malaga.

De plus, jai appris que l'activité de Soft Landing est un instrument de plus pour
pouvoir atteindre des objectifs plus importants car ce service permet aux
entreprises de promouvoir de nouvelles activités et développer le tissu productif
en générant des bénéfices propres mais également des bénéfices pour le pays
d’accueil.

Ces 3 mois passés au sein de BIC EURONOVA m’ont apporté énormément de
choses. Suite a de nombreux documents professionnels que j'ai di traduire, jai
pu améliorer considérablement mon niveau d’Espagnol. Puis, par la méme
occasion, travaillant dans un bureau, j'ai acquis des compétences bureautiques
qui sont peut-étre moins importante dans mon cursus mais qui sont tout de méme
indispensables dans une entreprise. Avec la réalisation du plan commercial et le
télémarketing, j’ai pu voir mes points forts et mes points faibles en terme de
vente. Je sais, a présent, que jai une trés bonne capacité pour rentrer en contact
avec les entreprises, je ne suis pas timide et je n'ai absolument pas peur de
communiquer par téléphone. Cependant, je dois intensifier mes efforts sur le

vocabulaire employé et travailler davantage les techniques de ventes.
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Suite a mon stage, j'ai pris conscience de mes compétences. En seulement 3
ans d’études, j'ai déja effectué 3 stages a I'étranger. Les premiéres années m’ont
servi a me développer en tant que personne, alors que le stage de cette année
m’a réellement apporté de la valeur sur le plan professionnel. J'ai pu mettre en
relation les connaissances apprises en cours avec le monde du travail. Je me
suis rajoutée une difficulté supplémentaire en décidant de partir a I'étranger pour
réaliser mon stage. Je me rends compte que le fait de voyager est fortement
valoriser par les entreprises de nos jours, cela donne une personnalité propre et
une richesse a la personne. Ensuite, je pense que ma connaissance de langues
est également un avantage. Cela va m’aider a trouver du travail, lorsque je
terminerai mon master. J’'ai vu a quel point cela est indispensable. Actuellement,
avec la mondialisation et I'internationalisation des marchés, les entreprises sont
de plus en plus a la recherche de profils internationaux ouverts d’esprit et
capables de voyager.

Durant ces 3 mois de stage, les compétences que j'ai développées touchent plus
a la vente. Cependant, 3 mois, c’est trés court pour voir réellement le coeur du
métier du consultant et comprendre entierement le fonctionnement de ce secteur
d’activité. Dans le futur, jaimerais effectuer un stage qui touche davantage le
secteur d’achat. C’est donc sur ce point précis que je souhaiterais progresser et
apprendre davantage de choses autres que théoriques.

Suite a cette expérience professionnelle, je me suis rendue compte de
l'importance du métier du consultant. Parfois, malgré le fait que I'entreprise
possede un trés bon produit qui se vend facilement, I'entreprise peut connaitre
un échec au niveau international. C’est pour cette raison qu’il est indispensable
d’effectuer une étude du marché approfondie, sans laisser de c6té aucun critére.
Une mauvaise étude de marché peut entrainer un désastre professionnel. Pour

cette raison, il est préférable de confier cette tache a des professionnels.
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V. Conclusion

Ce stage a été, sous plusieurs aspects, riche et formateur pour moi. J'ai pu

acquérir de nouvelles compétences tant sur le plan professionnel que personnel.

J’ai pu découvrir en quoi consiste le métier du consultant et avoir un apergu sur
le fonctionnement d’'un Centre Européen d’Entreprises et de I'lnnovation. Puis,
jai pu découvrir le monde du travail. A certain moment, j'ai pu utiliser mes
connaissances théoriques apprises a I'école et, a d’autres moments, j'ai été mise
face a des contextes nouveaux que je n’avais pas eu l'occasion de pratiquer
auparavant et qui m’ont permis de découvrir des facettes de ma personnalité que

je ne connaissais pas.

Durant ce stage, j'ai pu assister a des réunions entre entreprises et consultants
afin de voir réellement comment cela fonctionne. J’ai pu observer et en tirer des
conclusions. Malheureusement, je n’ai pas pu me mettre dans la peau d’'un
consultant car la durée de mon stage a été limité a 3mois. |l est important de
savoir que le travail d’'un consultant s’étale sur du long terme. |l rencontre a
plusieurs reprises les mémes entreprises en essayant d’apporter des solutions
les mieux adaptées a leurs problémes. Pour cela, le consultant a besoin de
longues heures d’études et de recherches puis de connaissances préalables, ce
que moi je ne possédais pas. Parallélement, j'ai pu travailler sur d’autres projets
dans lesquels j'ai eu I'occasion de m’investir en ayant des responsabilités réelles
comme I'élaboration d’'un plan commercial ou encore des études de marchés

environnant a I'entreprise.

J'ai également pris conscience que la productivité des employés augmente
considérablement lorsqu’ils se sentent bien dans l'entreprise. Il est donc
important d’avoir une bonne relation avec ses collégues de travail. A l'avenir, je
privilégierai et jJapprécierai davantage un emploi dans une PME plutét que dans

une trés grande entreprise.
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Ce stage n’a pas réellement fait évoluer mon projet professionnel, car, dans le
futur, jaimerais travailler dans le secteur d’achat et pouvoir me déplacer
régulierement, en utilisant mes points forts qui sont les langues étrangéres et une
bonne capacité de négociation. Cependant, ce stage m’a énormément apporté
car j’ai pu découvrir quels sont justement mes points forts et mes points faibles.
Puis, il m’a intensifi€¢ mon envie de travailler a I'international. Ayant passé de
longues heures sur le theme de l'internationalisation et du Soft Landing, je sais a
présent que, méme si I'entreprise posséde une grande envie d’ouvrir une filiale
a I'étranger, elle doit tout de méme rester vigilante et ne laisser aucun facteur de
c6té. Par la méme occasion, jai pu mettre en application la méthode SWOT
apprise en cours pour m’aider a positionner I'entreprise sur le marché et a

comprendre son environnement.

23



Annexes

Planning des Missions :

Juillet

Recherches et
enquétes sur de

possibles prescripteurs

Campagne
commercial : mailing,
télémarketing,
promotion sur les

réseaux sociaux

Sélection des contacts

des PME intéressées

Aolt

Septembre

Octobre

Novembre

Décembre

Réunion de vente

Cléture des contrats
de vente avec les

nouveaux clients




Les objectifs quantitatifs :

Juillet | Ao0t | Septembre | Octobre | Novembre | Décembre

Numéro de

prescripteurs

Numéro de
PME

contactées

3% des

réponses

25% des
PME

intéressées

Prévision
des ventes
du services 3
ooo/

entreprise
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CRENEAU Svetlana

Bac+3 —Management des Affaires Internationales
Trilingue

690 Rue de la Lys, St.Floris, France/+33626092996/24-09-94

Francaise/ /Permis B

Expériences Professionnelles :

v/ 2016 : Stage Consultant Junior
(3mois)

Formation :

BIC EURONOVA, Malaga, Espagne
2013- 2016 : Estice-international Business School-Lille-France

- Etudes de marché

Licence de commerce international-Droit-Economie-Gestion - Elaboration de business plan
- Accompagnement des entreprises
-9 mois immersion professionnelles, culturelle et linguistique dans leur procédure de
développement
a Miami-USA,Malaga-Espagne - Accueil, conseil et orientation des
clients
Langues :

v/ 2015 : Stage Street-

Russe Native marketing,relation client (3mois)
Frangais Courant Erasmusic, Malaga, Espagne
Anglais Niveau B2 ; .
v/ 2013 : Employé dans le service
Espagnol Niveau C1 logistique commerciale (3mois)

Roquette, Lestrem, France

- Organisation du transport

Compétences :

- Prise de contact avec

les fournisseurs / clients

Professionnels Personnels R
- Affretements

v Négociation Autonome - Gesien ds seds

v' Ventes Responsable

v Ressources Organisée Missions étudiantes :

humaines Esprit d’équipe

v/ 2012-2013 : Serveuse en restauration

AN N NI N R NN

v" Prospection Déterminée o
) v/ 2013-2014 : Bénévolat pour les
v' Informatique Polyvalente . el o
) o personnes a mobilité réduite.
(Pack office, mac, Réactive v 2014 :Vendeuse magasins de
réseaux sociaux) vétements
v' Gestion de projet v 2016 : Serveuse/Hotesse grand stade
v' Travail en équipe de Lille

v' 2016 : Conseillére LMDE




Estice

International Business School

STUDENT NAME : M.L,Q%S, P

EVALUATION - ESTICE OF LICENCE 3 INTERNSHIP (only one tick per line)

company : (5, Lurowova

1 QO Makes very little effort. Q Only undertakes simple QO Applies him/herself to O Works carefully and |3 Can be trusted implicitly.
APPLICATION IN THE Needs constant stimulation tasks and gives up easily. completing the task required. thoroughly. Willingly takes on extra work.
WORKPLACE and checking to complete Works irregularly if not Needs encouragement in case | Agrees willingly to take on | Consistently reliable.
tasks. supervised . of problems but does not difficult or thankless tasks.
require regular input.
2 O Needs technical training to | O Still lacking technical krow | O Is able to master most of %M Masters the theory and | O Has extensive knowledge
PROFESSIONAL work effectively. how. Needs support to be what is required to work practice of the position. and an ability to apply it
KNOWLEDGE Can’t be left to work alone. able to accomplish tasks correctly. Can apply knowledge autonomously.
required. Knows the fundamentals of effectively.
the position.
3 Q Instructions need to be O Instructions are not always [ O It is unusual to have to Q Instructions are X Complex subjects are
ABILITY TO UNDERSTAND | repeated and understanding understood at once. repeat or reiterate | assimilated and applied at quickly assimilated and
AND APPLY INFORMATION | checked. Explanations need to be instructions. once. technical issues addressed
Difficulties in understanding. reiterated. skillfully.
4 QO Doesn’t speak or is not easy | O Communicates hesitantly | O Speaks clearly. O Able to contribute to a u@ Very comfortable orally,

ORAL EXPRESSION

to understand.

or unclearly.

Can communicate a message
effectively.

discussion and explain own
opinions.

interacts effectively and with
appropriate turn-taking.

5 O Has received complaints QO Communicates with O Relatively at ease but not| O Customers are Q Able to analyse and assess
COMMUNICATION WITH from customers. difficulty. Customers prefer to always able to negociate. comfortable with the customers’ needs.
CUSTOMERS Avoids contact. avoid contact. approach and seek contact. |Has etablished sound customer
relations.
6 O Attitude causes tension Q Relatively isolated. O Gets on well with|O Iswell liked by X Contributes actively to team
INTERPERSONAL SKILLS with colleagues. Not comfortable with team colleagues. colleagues, Offers help and [ spirit and efficiency.

AND COOPERATION

Unwilling to cooperate.

work.
Reluctant to offer help.

Participates willingly in team
work.

collaborates effectively.

7 O Has made no suggestions to | O Reluctant to make Q Can participate and resolve ﬂ Looks for and suggests Q Is frequently seen to take
ABILITY TO TAKE INITIATIVE|{ improve methods. suggestions even when asked. | common problems without | ways of improving initiatives, make constructive
implementing significant | efficiency. suggestions and implement

change. change.
8 O Avoids taking responsibility. | O Only takes basic Q Takes responsibility for|Q Accepts broad &roo_a to take on more
RESPONSIBILITY responsibility. own work. responsibilities. responsibilities, willing to

recognise consequences of own

decisions.—

Other comments from person responsible for trainee : .——

Name of the person in charge of the student \_wzowmrr_ ffbunf k uso

Signature




1 - According to you and the criteria of your company, has this student been an efficient and effective no__mm_ﬂw”_v For which reasons ?

i@o\wfgﬁ)ﬁ,wﬂy?fmff+®\U<A+Frn§wuo,7 Lasesked bhee do ffﬁs?%mbm.rﬁmz o
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2 — Has the student successfully achieved the objectives that were fixed at the beginning of the internship? .
St st oo undaiske iﬁfﬁﬁi #rr?éom\rﬁgs\&% fb?&t&#??@@@mofm?ﬁg ...........
_u?wﬁqruxpgmﬁn@??/u , .n%u,.ﬂ?x;% ................................................. Y S

3 — Future students will also be looking for internships for the Master 1 as well as the Master 2 level (sandwich class). Would you be willing to have another
student work in your company next year? If so, what would the mission be and who should be contacted?
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4. Please note any other comments that you feel may be relevant to the evaluation of the student.
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Name of the person in charge of the student: h(&%h Mesa .b H\D «$ o
Signature:

Date: 22umol P\rwﬁn\m\ Nog@
Place: Bic turonive \ Sﬁa’%h




Résumeé :

J’ai réalisé mon stage de 3eéme année au sein de I'entreprise BIC EURONOVA
qui est une CEEI (Centre Européen des Entreprises et de L'innovation de
Malaga).BIC Euronova, d’'une part, est intégrée dans le réseau ANCES puis,
d’autre part, dans le réseau EBN. Elle posséde donc une ampleur internationale.

L’activité de BIC Euronova est diversifiée. Elle propose des services de
Consulteriat, service d’accompagnement dans la création d’entreprise, service
d’internationalisation et de soft landing puis service d’incubation.

J’ai réalisé mon stage dans le domaine du Consultariat. J’ai donc pu voir en quoi
consiste ce métier, quels types de conseils et de solutions apporte un consultant
aux entreprises dans le besoin et quelles compétences sont indispensables pour
travailler dans ce secteur. Ensuite, j'ai passé la plus grande partie de mon stage
a travailler sur le service d’internationalisation. Avec I'aide de ma collégue Clara,
nous avons pu mettre en place un plan commercial, en effectuant toute I'étude
nécessaire a celui-ci en préalable. Malheureusement, je n'ai pas pu mener a
terme ce projet par manque de temps.

Ces 3 mois passés dans l'entreprise ont été tres riches et instructifs. J'ai
développé de nombreuses compétences professionnelles et jai réussi a me
positionner sur le marché en prenant conscience de mes points forts et de mes
points faibles que jespére pourvoir ameéliorer dans mes futurs stages et
expériences professionnelles.

Summary :

| have realised my 3rd years internship in the company BIC EURONOVA is a
CEEI, European Business and Innovation center. On one hand it is integrated
into the ANCES on the other hand in EBN network, so it has an international
scale.

The activity of BIC Euronova is diversified, it provides consultancy services,
escort service in entrepreneurship, internationalization and soft landing services
without forgetting incubation service.

| have realised my internship in the Consultancy area, i was able to see how this
business works, what kind of advice and solutions provides the consultant to
companies in need of help and what skills are indispensable for work in this
sector. Then, | spent a huge part of my internship working on internationalization
service. With the help of my colleague Clara, we were able to develop a business
plan by making all the necessary studies in advance. Unfortunately | have not
been able to finish this project for lack of time.

These three months spent in the company were very rich and instructive for me,
| develop many professional skills and at the same time | have succeed
positioned myself on the market by being aware of my strong points and my
weaknesses which | hope to be able to improve in my future internship and
professional experiences.



