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Introduction des 10 mn

Débutez | 6 oparaune phrase du type " Bonjour, je
Suis xX, je vais vous détailler les deux premieres
parties de mon dossier d 0 A C Rnais avant cela
permettez- moi de vous préciser pour quelle entreprise
j'ai realisé ce stage ».

A ce moment la sortez et expliguez en 10 secondes la
fiche d'identité exemple sur la page suivante.
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SFR PARIS

Horaires d'ouverture :
- Le lundi de 14h00 a 19h00

- Du mardi au samedi de 9h30 a 12h15
et de 13h45 a 19h00

* 32 rue du Paradis
75000 PARIS
" 02.00.02.55.55

6 02.00.02.55.56
@ sfr.@sfr.fr

SARL ISM Mobile Télécom au Capital de 100000 - SIRET Bxx010010
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CONTEXTE GEOGRAPHIQUE

Poursuivez par « Je vais donc a present expliquer le contexte de
| 6 ent rpeu voussaider a suivre je vous remets un double des
annexes de cette partie » (leur donner a ce moment) puis
« abordons le contexte geographique » Ce contexte est a faire en
45 secondes avec un visuel de la zone de chalandise ou encore de

la clientele type).

Nous présentons les visuels type.
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Sl Zone de chalandise

>

espace L

2 skt~ i
i Géant SFR \\ 8

La Ghantlulé‘:éur-LUIB

M1a1 m

I
I'._ I._ II
Garchizy Urzy
Vi Ty

rennes-\Vauzelles

| MNevers
Marzy 3
lzzoudun =M
N151 { 1Ry
1
T
e
X _ _._I
BE SaintsAmand-Mentrond _—  + b, T -
Lurcy-Lévis %, o
. E S,

Philippe Thiberge
www.commmarketingmuc.com



SFR

>

Répartition de la clientele
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437 Répartition des particuliers par
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SER CONTEXTE
¥ ORGANISATIONNEL

Ajoutez « Passons au contexte organisationnel ».

A ce moment, expliquez I'organigramme avec un
visuel et au fur et a mesure les fonctions et I'animation
et/ou remunération) en 1 mnl5 maximum.

Voyez les visuels suivant.
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N33 Organigramme du réseau
: SFR

Dirigeants
f Comité éxécutif
Pierre Trotot » ,, Pierre-Alain Allemand ¢ Frank Cadoret »
Directeur général délégué Finances 4§ Directeur général Réseaux Directeur général Commerce,
et Administration Service Client Grand Public et
Opeérateurs
Paul Corbel » Eric looss » Richard Lalande »
Directeur général SFR Business Directeur général Systémes Directeur général adjoint
Team d’Information
Frank E Jean-Louis Mounier » a4 Jean-Marc Tassetto » Marie-Christine,
rank csser » Directeur général Innovation, Directeur général Grand Public et Théron
o . . ’ v
President-directeur Services et Factory Marketing Directrice Générale ResSoUrces
général Humaines
Rattache a la présidence
| Arnaud Lucaussy » % Jean-Dominique Pit » 'L Vincent Poulbére »
Directeur de la Réglementation et Directeur de Ia Stratégie Directeur de Mission

des Etudes Economigues

Julien Villeret »
Directeur de la Communication
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N3 Organigramme du réseau
: local
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N3 Reépartition des taches par
: fonctions

XN = OSs8EFE \AINE RS

Il giate Il gge: Isesarat
- la stratégie de - les implantations - la vente
| 6entrepri se
- le réassort - la mise en rayon
- les partenariats avec
la marque -l activit® eclosumdesci al e
commandes
Et, Et,
- les ouverture des
-assure | 01 ntmaarnfaggoeee | 0 ® q ligngs e
avec le responsable
regional des ventes - le service apres
vente
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Rémunération

Evénement

Formation

Type de management

Réunion

Fixe + commission
sur vente :

les commissions
des téléphones
sont a taux unique
mais pour les
services les
commissions sont
pratiquées selon
des échelles a
taux différenciés
et pour certains
progressifs

Des challenges
pour mettre en
avant des produits
(la recompense est
soit en bon
cadeaux, soit en
prime sur objectif,
soit en offre
téléphonique)
Elles peuvent étre
individuelles ou
collectives

Des formations sont
organisées par SFR
dans des hoétels sur
les argumentaires
produits, ainsi que
le site intranet en
matiere de
communication
corporate.

Loencadr e
local pratique des
réunions regulieres
en cas de besoin
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CONTEXTE
COMMERCIAL

Concluez le DUC par
« Finissons par le contexte commercial ». Passez-y 3mn et
deroulez cette partie en posant 4 questions de rhétorique.
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2l Qu 6 €esque nous vendons?

Expliquez | a gamme de produit en
catalogues, echantillons ou visuels comme ci-dessous:
Loampl eur de | a gamme per -

bonnements k

nouvellement de mobile
- accessoires

Ainsi que des services periphériques :

- service apres vente
- charte qualité en 5 points
- assurance.
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8%

Expliquez aussi la répartition du CA

=N
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0 Abonnement

B Forfaitbloqué

O prépayé

O Renouvellementde

mobile

B Renouvellementde
mobile forfaitbloqué

O Assurance
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A QUI LES VENDONS NOUS?

Citez ici la répartition de vos
clients (réalisée avec des graphiques) en
expliguant pourguol.
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« COMMENT LE VENDONS-
NOUS? »

Lorsque vous posez cette question, détaillez
les méthodes de vente avec des photos
ou des supports merchandising internes.
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« Et quelle est la difference
avec nosS concurrents ? ».

Dans cette partie, vous pourrez utiliser des

catalogues ou autre support et reprendre

le tableau des 4P voire les PDM comme
nous | 01 dddssoest r on s
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Sl Analyse concurrentielle

Concurrents Produits Commercialisation Communication
Phone réduite et elltlste telephone vendus epr0|tee en franchlse car tract (1 catalogue par
« nus » vente sur commande mois)
| Lo Arananad. orp Lo nAaciticuainoraon La cifana da vanta alla (‘nmmnni(‘afinn locale
» UTIC 'BGIIIIIIC TN \WAN| |JUOII.IUI LAY R RAYA] Il. I_(].AOUI TAULUCT ULC VUITILC COL UUIIC tl S tl ee d
(ENEE LY ) | quasi absente plusbasabasede | ddun commerce de me &SH ptipngeelledg |
N pack
o P | i 1 H + o £ pu | 4+ 1 Aot Daalalicost & nat—cl
—_— attmic IUcTTiiguc LTS MIA SUTI QUlTatt Uuc vTIIT PJiuo TTUUItT FUUNUItc T JuUlItit uc
EEE mais moins de identiques car liés et de type magasin de vente, tract (publicité par
référence a SFR proximité SFR pas du propre
magasin)
Gamme tres réduite Stratégie de Iy a deuxlinéaires de taille Pas-de-communication
[« 9 concentrée sur les pénétration du r®@duite ~ | dent|ra®xe®ea us ura gladsa §
Carrefour premlers prIX , ~
marche dans | 6espace clullGafrferlre carr
___ Lo aammaaact aricct lLac nrivceant nliic Uy a dariv indairac da tailla - L [ L4 1 1
‘ L:A v\.AIIIIII\I.\a\JI. AUUIJIT L=\ rJl IFANE=A AN LY Isllu\) L _y A uuull\ LA~ A>9]) \4:) UL LCATIT G 'I ldbl’ puullblleb udl Ib Ieb .
‘Géant réduite mais plus élevé r®dui t e | 6ent|ri@maud u magasi
g qualitative avec cette fois-ci possibilité
doessai
Une gamme SFR Les prix sont GSM magasins spécialises Communication—rationale
absente et une gamme | quasiment franchise meédia
orange Orange réduit identiques
— &> —1 Une gamme SER Les prix sont Surface de vente réduite Communication nationale
\ 7 4 absente et une gamme | quasiment média
Bouygues réduite identiquqshilippe Thiberge 19
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FIN DU DUC

Finissez la présentation du DUC avec une
phrase du type :

« voila en ce qui concerne la présentation
de l'unité commerciale. Je vais vous
expliquer a présent son systeme d'info
commerciale ».
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PRESENTER LE SIC

Utilisez les 3 visuels vus en cours et les 3
guestions de rhétoriques suivantes
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«DO0OO0OY. VvViIent b O |

Répondez-y en 1 mn maximum et
en illustrant les sources

gue vous citez.

Philippe Thiberge 23
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DootYenivintermdt | 7" 1 n

Face a face en boutique,
appels téléphoniques

Marché et
environnement :
Publicité sous
orme de dépliant,

Equipe commerciale :
Elaboration de
fiches client,

compte rendu
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«Comment | 01 n-éller me
traitée? »

En 1 mnl5 avec le tableau du 2nd visuel vu en

cours et en disant « le matériel est ceci, les logiciels
sont. ». puis « ceci est logique car le rdole du
directeur est » « alors que celui de... est » etc... Puis

« On comprend donc qu'ils aient telles ou telles
compétences ». Joignez des captures d 0 ® ¢c dea n
logiciels.
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SF Comment l'information est-elle
traitée?

SERVICE MATERIEL LOGICIELS  FONCTIONS

' ‘hiberge
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Sl |Les logiciels informatiques

KARA (logiciel intranet) :

Outil servant aux ouvertures de lignes mobiles, aux creations de
lignes ADSL, a la gestion du SAV, a la gestion de préts (téléphones

et cl ® 3G), mais ®gal ement wune a
« planete ».

INNOPQOS (Terminal du Point de Vente) :

Qutil servant ~ | 0®l aboration de
stocks.

Le réseau web (internet) :

Le site est une vitrine de | Oe

| 0ensemble des produits et ser

Philippe Thiberge 27
www.commmarketingmuc.com

Vi

I


http://www.sfr.fr/

KARA
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