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Présentation de l’entreprise 
 
 
 
Cette entreprise commerciale est un magasin du nom de Cap Informatique SARL qui a été créé en 
septembre 2000. 
Il n’y a qu’une personne y travaillant : M. Colin (qui est aidé quelquefois de sa femme). 
 
Le siège social est le magasin où se déroulent toutes les activités. 
Le chiffre d’affaire mensuel de ce magasin est très variable, mais est en moyenne de 20 000€ hors 
taxe. 
 
Ce magasin vend du matériel informatique et fait également des réparations en cas de panne 
d’ordinateurs, d’imprimantes … 
 

 
Organigramme de l’entreprise 

 
Remarquons que M. Colin (monteur-assembleur informatique et parfois hôtesse d’accueil) est au 
même niveau hiérarchique que sa femme (parfois hôtesse d’accueil). Je suis en revanche sous les 
ordres directs de M. et Mme Colin. 
 
 
1°) Historique du commerce 
 
En septembre 2000, pour changer d’activité et pour travailler dans un domaine qu’il aime, M. Colin a 
créé un commerce de détail qui vend des produits et des services. 
 
Les produits vendus dans ce commerce sont commandés à une entreprise se trouvant à Paris. 
 
Les commandes et la gestion des stocks est à prendre au sérieux. En effet, même si ce commerce ne 
fait pas de vente saisonnière, les prix fluctuent énormément à cause d’internet. Il faut également 
prendre en compte le facteur d’évolution des capacités de stockage (disque dur), de la mémoire 
vive… 
 
2°) Implantation du magasin 
 
Ce commerce, qui est à côté d’une route départementale, se situe en centre-ville à proximité 
d’autres commerces. 
Il faut quand même remarquer que ce commerce est un peu isolé puisqu’il y a un petit parking qui 
sépare ce magasin des autres. 
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3°) La clientèle 
 
Les clients sont composés à 30% de professionnels et à 70% de particuliers. 
Cette clientèle est en grande partie fidèle (dans notre cas, les clients fidèles viennent environ une à 
deux fois par an). 
 
La plupart du temps, les particuliers apportent leurs matériels défectueux directement au magasin 
alors que pour les professionnels, nous devons nous déplacer pour réparer le matériel. 
 
On peut remarquer qu’il y a une forte affluence des clients le mardi et tous les après-midi entre 16h 
et 18h). 
 
 
4°) La vente 
 
Comme la plupart des commerces, le magasin est ouvert du mardi au samedi de 9h à 12h et de 13h à 
19h. 
 
On doit accueillir le client très poliment sans trop lui forcer la main pour qu’il achète quelque chose, 
sans quoi il risque de ne plus revenir. 
 
Il est de plus en plus difficile de garder sa clientèle dans ce milieu car des sites sur internet proposent 
du matériel informatique de moins en moins cher (il y a donc énormément de concurrence dans ce 
milieu). 
 
 
5°) Publicité et intérieur/extérieur du magasin 
 

 
Extérieur du magasin qui est plutôt accueillant 
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L’intérieur du magasin comporte : 
- une partie publique où les produits sont exposés et où il est possible d’amener son matériel 

défectueux. C’est une pièce chaleureuse. 
- une partie privée interdite au client où l’on stocke ce que l’on ne peut pas exposer et où 

l’on répare les appareils défectueux. 
 
 

Les principales publicités pour le magasin sont : 
 - Le bouche à oreille (car il y a un bon service et une bonne humeur). 
 - Le journal local 
 - Les panneaux indiquant la direction du magasin 
 - La fiche publicitaire se trouvant en annexe à la page 10 
 
 
6°) Informations particulières sur l’entreprise 
 
La seule personne travaillant dans l’entreprise (en tant que monteur-assembleur informatique et 
vendeur) se permet de prendre trois semaines de congés par an. 
 
L’entreprise n’a pas de condition particulière d’hygiène.  
On peut par contre remarquer que le propriétaire a installé des barreaux aux fenêtres du magasin.  
En effet, la rue n’est pas très sûre la nuit. 
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Présentation du métier de  
monteur-assembleur informatique 

 
 
1°) Le métier de M. Colin 
 
Dans l’entreprise, le propriétaire exerce le métier de monteur-assembleur informatique qui consiste 
en autre à : 
 - Réparer des ordinateurs et autres appareils informatique 
 - Installer des systèmes d’exploitation et des logiciels sur des ordinateurs 
 - Répondre au téléphone pour renseigner la clientèle (mais comme sa femme vient l’aider 
quelquefois, cette tâche n’est pas à faire tout le temps) 
 
Il y a une certaine routine dans ce métier (voir les tâches ci-dessus). 
 
Les outils les plus utilisés sont : un tournevis, un disque dur (pour sauvegarde les données) et un 
grand choix de logiciels/OS. 
 
Pour faire ce métier, il faut une bonne logique (pour comprendre d’où peut venir la panne 
informatique) et une bonne résistance au stress (car les délais sont faibles). 
 
L’avantage de ce métier est que l’on peut être son propre patron si l’on a de l’argent de côté. 
 
Ce métier est plutôt récent (début des premiers assembleurs en 1998) mais maintenant ce métier 
évolue à cause de la concurrence d’internet qui propose des prix plus attractifs. Cela entraine donc 
une baisse des revenus. C’est la principale raison pour laquelle je n’ai pas envie de m’investir tout de 
suite dans ce métier. 
 
M. Colin semble aimer son métier et m’en a bien fait profiter. 
 
 
2°) Les conditions de travail 
 
Ce travail n’est pas dangereux et se pratique dans une atmosphère calme avec des horaires fixes. 
Il l’exerce dans un local où il travaille seul (quelquefois avec un stagiaire ou/et sa femme). 
Les tâches ne sont pas vraiment variés car on retrouve une certaine répétition dans les pannes 
d’ordinateurs (virus, carte graphique défectueuse … et même parfois rien du tout). 
 
Ce travail est à durée indéterminée puisqu’il est son propre patron. 
En contre partie, l’inconvénient majeur de ce travail est  qu’il y a trop d’heures à faire (environ 
45h/semaine). 
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3°) Les compétences de M. Colin 
 
M. Colin a commencé à travailler à 22 ans après un bac+4  et un DUT mécanique et électronique (cela 
ne l’a pas aidé pour faire ce métier car il n’y a pas de réel rapport). 
Après ses études, il a fait divers métiers tels que responsable des ventes, décorateur … 
 
Il a ensuite choisi ce métier car il avait envie de changer et d’être indépendant. 
Ce métier est facile à apprendre, il n’y a pas besoin de compétences spécifiques. 
Il a donc appris ce métier « sur le tas » et l’exerce depuis 5 ans et demi en formant des stagiaires qui 
peuvent rester jusqu'à 6 mois. 
 
4°) Les rémunérations 
 
Il n’y a pas de salaire fixe car il est gérant de sa propre entreprise (salaire en fonction des résultats). 
Il n’y a donc pas de différence de salaire entre le début et la fin de carrière. 
Le salaire est compris entre 800 et 2000€ suivant le mois. 
 
Il n’y a pas non plus d’avantages sociaux. 
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Mes activités pendant ce stage 
 
 
Pendant mes 20 jours de stage, j’ai fait diverses activités. 
En voici les principales : 
 
 - Installation de systèmes d’exploitations, de logiciels, de drivers 
 
 - Enlever les erreurs et virus sur un ordinateur (scan antivirus, défragmentation, suppression 
des fichiers inutiles …) 
 
 - Formater et réinstaller le système d’exploitation Windows XP, des logiciels et des drivers. 
 
 - Monter complètement un P.C. (barrettes mémoire, disque dur, carte mère …). 
 
 - Regarder si le problème des ordinateurs en réparation est matériel ou logiciel (en essayant 
de lancer un OS sur CD par exemple). 
 
 
 
Mais il y a également bien d’autres activités un peu moins importantes : 
 
 - Lors des livraisons de produits informatique qui ont lieu tous les jours, nous déballons les 
produits puis nous marquons la date à laquelle le matériel a été reçu et enfin nous le rangeons. 
 
 - Le service après vente : Aider les personnes ayant acheté un produit soit par téléphone, soit 
sur place. 
 
 - Dépannage à domicile pour les entreprises et certains particuliers (exemple : Aller dans une 
petite entreprise ayant plusieurs ordinateurs en réseau et en ajouter un autre ordinateur dans ce 
même réseau). 
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Impressions personnelles et 
conclusion 

 
 
 
Ce stage m’a plu car j’aime tout ce qui touche à l’informatique. 
L’idée que je me faisais de ce métier était proche de la vérité. 
Cela ne m’a donc pas fait changer d’avis comme quoi cela reste un loisir (peut être un métier si je ne 
réussis pas mes études). 
Ainsi, cela ne m’a pas fait changer d’avis sur mon choix d’étude (Bac S puis faire peut être une école 
d’ingénieur ou un DUT comme M. Colin). 
Même si à l’avenir je ne fais pas d’étude approfondie sur ce métier, je vais continuer à en apprendre 
plus sur l’informatique. 
 
 
 
Pour conclure, j’aime bien ce métier car j’adore l’informatique en général mais je ne veux pas 
l’exercer car : 
 - Il n’y a pas de salaire fixe 
 - La concurrence va devenir trop rude (internet est un rival presque infini) 
 - Je préfère avoir un bon niveau d’étude 
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Annexe 1 : Publicité 
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Annexe 2 : Exemple de devis 
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Annexe 3 : Evaluation du stage 

 

 


