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                            I. Remerciements


    Mes premiers remerciements iront à Mme Pascale BUVAT, Directrice du magasin
Sephora Jean Médecin, pour m’avoir permis de faire mon stage de Vente/Conseil client dans
son magasin. Je remercie ensuite les responsables du magasin pour la formation que j’ai reçue
tout au long du stage. Enfin je tiens à remercier tous les salariés de Sephora pour leur
chaleureux accueil au sein de leur équipe, ainsi que pour l’aide qu’ils m’ont apporté au début
de mon stage.
    Je remercie M. PANOSSIAN, professeur en Vente et démarche commerciale, pour ses
cours sur les étapes de la vente et surtout pour les mises en situation de vente durant les cours
de TD qui m’ont permis d’aborder le client avec aisance. Je remercie aussi Mme PHAM,
professeur en Connaissance de l’entreprise, pour les cours qu’elle nous a dispensé sur les
curriculums vitae et les lettres de motivation, ainsi que M. GRUNER, professeur de
Bureautique, qui nous a appris toutes les techniques de Word et PowerPoint pour faire un
rapport de stage visuellement réussi.
   De plus, je tiens à remercier Mme Julie GROELL qui assure le suivi de notre stage et qui
m’a personnellement aidé lors de mon changement de stage durant la semaine du 24 au 30
novembre 2014.
    Je remercie aussi l’Ipag Business School de permettre à ses élèves de faire des stages
rémunérés dès la première année, car c’est une chance rare que nous avons de commencer
notre carrière professionnelle aussi jeunes tout en étant considérés comme de vrais salariés au
sein d’une entreprise. Cela permet à chacun de nous de tester nos forces et nos faiblesses dans
le monde du travail et de se créer un curriculum vitae.
   Pour finir, je souhaite adresser mon dernier remerciement à ma mère et mon beau-père qui
m’encouragent et me soutiennent dans mes études ainsi que dans ma carrière professionnelle
depuis toujours.
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