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	Situation de                  Communication/                                                                   AUTRES SITUATIONS DE 

                                   NEGOCIATION               NEGOCIATION VENTE            COMMUNICATION             

                                       MANAGERIALE                                                                          COMMERCIALE



	TITRE : Négociation / Vente de noms de domaines suite à un salon à la Société xx Voyages.

	ETUDIANT(E)

Nom : PAULET                                                                                 Prénom : Rémi

	CADRE PROFESSIONNEL DE REFERENCE

Nom de l’entreprise : x                                  Adresse : xxx 
Activité : Vente de Noms de Domaines                                Service : Commercial

	LIEU DE LA COMMUNICATION : Sur le salon porte de Versailles et dans mon bureau a Paris.
DATE(S), PERIODES(S) : Mars 2008

	ACTEURS IMPLIQUES DANS LA SITUATION : 



	NOM
	QUALITE

	
	Directeur Général

	
	Commercial de

	OUTILS DE COMMUNICATION/NEGOCIATION (à apporter le jour de l’épreuve) :

· Ordinateur professionnel équipé de mon logiciel de G.R.C.

· Téléphone portable professionnel

· Présentation de mon produit et de ma société déroulant sur un écran aménagé sur le salon (son forme de Power Point)
· Des ISA, sous forme de flyers distribué sur le salon ainsi que des prospectus  tryptiques en libre service sur notre stand.




	Communication commerciale

fiche de situation n°3

	Nom : PAULET

                       Prénom : Rémi

	Contexte général de la relation

	Aspects juridiques, socio-

Économiques, organisationnelles, mercatiques.
	Xxx  est une société anonyme à responsabilité limité et au capital de 7500€.  Registravel est un fournisseur de nom de domaine utilisé sur internet. Le produit vendu est enfaite l’extension situé à la fin de l’adresse comme le .com ; .fr ; .info ou autres (La partie précédente de l’adresse n’a pas de valeur proprement dit). Xxx  à été choisie comme représentant exclusif d’une nouvelle extension réservé (très contrôlé)  et adapté aux professionnels du tourisme : le xxx  ». Cela signifie que, en France, xxx  peut authentifier les professionnels du tourisme pour qu’ils puissent prétendre à leur nom de domaine en  « .xxx». Nous sommes les seuls à prendre en charge les lourdes démarches administratives de nos clients qui sont le frein au développement du « xxxx  ». Notre activité à été lancé en septembre 2007, nous sommes actuellement 5 salariés et la force de vente est constituée uniquement de 2 personnes. En Europe, cette nouvelle extension est peu connu, nous avons donc externalisé en partie notre force de vente afin de développer notre activité et celle de nos franchises.

	Contexte situationnel de la relation

	
	MOI
	L’autre

	Positionnement

Statut et rapport de place.
	Commercial dans une société représentant une extension particulière et complexe. Connaissant les particularités de son produit parfaitement.
	Chef d’entreprise d’une nouvelle agence de voyages spécialisé et implanté aux Antilles. Décisionnaire a la recherche de services utiles au lancement de sa société.

	Contexte spatio-temporel
	Sur notre stand présent sur le salon du MAP (monde à paris) se déroulant porte de Versailles du 13 au 17 mars 2008. Le stand de xxx était présent sur un espace prestigieux du salon  entourant un « carré V.I.P » ou seul les sociétés entourant ce salon et leurs clients y ont accès. Celui comprenait un bar gratuit pour ces personnes.

	Élément de diagnostic sociologique

-acteurs : âge, sexe

-entreprise : image, valeurs
	Jeune homme de 20ans. Unique représentant qualifié de sa société sur le salon. Ma société véhicule une image de sérieux mais relativement festive sur un salon.
	Jeune chef d’entreprise antillais (28 – 30ans environ), plutôt détendu. Sur le secteur du tourisme, décontracté de manière générale. Sa société véhicule une image jeune et dynamique.

	Éléments de diagnostic psychologique
	Mon objectif principal est de vendre donc principalement « Argent » mais notre présence sur un salon a également pour but d’améliorer notre « Notoriété ».
	En tant que société dynamique il porte beaucoup d’importance à la « nouveauté ». Le confort et la sécurité l’importe également pour un gains de temps personnel.

	Problématique personnelle
Enjeux, objectifs, marge de manœuvre…
	Lui montrer l’intérêt du « xxxxx  » pour son site internet. Mettre en avant l’avantage de multiplier les noms de domaines correspondant à son activité.
	Souhaite acquérir dès le début le meilleur pour son site internet qui sera sa principale vitrine.

	Objet de la négociation

	Nous proposons exceptionnellement sur le salon une offre permettant d’obtenir un nom de domaine en « .xxxx  sur 3ans pour le prix de 2ans.
Il est intéressé par le nom de domaine antillesevasion.travel

Je lui est donc proposer ce nom ainsi que d’autres noms correspondant à son activité et a forte valeur ajouté.
Objectif minimum : 1 nom de domaine sur 1an = 195€ H.T

Objectif réel : 1 nom de domaine sur 3ans pour le prix de 2ans. 380€ H.T

Objectif maximum : Plusieurs noms de domaines sur 3ans.


	COMMUNICATION COMMERCIALE                             Fiche de situation N°3

	NOM : Prénom :                         

	                                      DEROULEMENT DE LA SITUATION

	       PHASES
	                                     DESCRIPTION

	AMONT =

PRISE DE CONTACT=

DECOUVERTE=

CONCLUSION=

PRISE DE CONGE=

AVAL=
	Sur notre stand lors du salon porte de Versailles, il vient me voir et m’explique qu’il à déjà tenté de commander un « .  auprès d’un autre organisme mais cela n’a pas abouti. Il me demande dans savoir plus et si chez nous il peut en acquérir facilement.
Je lui réponds que chez nous en 48h son nom de domaine est utilisable puis je l’invite à venir discuter au calme sur le carré V.I.P derrière notre stand aménagé pour les négociations. Je lui explique également la raison pour laquelle nous sommes les seuls en mesure de proposer le « .» de manière si efficace.
Je lui demande son activité et qu’elles noms pourraient l’intéressé. IL me répond qu’il est agent de voyages aux Antilles et qu’il est principalement intéressé par le nom de domaine, xxxJe vérifie donc la disponibilité de ce nom et  j’en profite donc pour faire une recherche des noms de domaine disponible à forte valeur ajoutée pour sa situation et lui en sort une liste d’une petite dizaine. Je lui explique l’intérêt qu’il peut avoir à souscrire plusieurs noms de ce type. 

Je lui propose d’enregistrer maintenant antillesevasion.travel car il peut bénéficier d’une offre exceptionnelle sur le salon; il accepte sans difficulté. En revanche, pour les autres noms, il me répond qu’il doit y réfléchir mais qu’il n’a pas le temps tout de suite car il à d’autres personnes à rencontrer sur le salon. « je vais essayer de repasser » me dit-il.

Une défaillance a eu lieu lors de son règlement, le code promotion n’a pas fonctionné et une année de top lui a été facturé. Nous nous mettons d’accord pour lui reverser le prix d’une année ultérieurement.

Il me remercie pour notre efficacité, me dit qu’il reviendra vers moi pour son du et pour les voir si d’autres noms peuvent l’intéresser.

 Quatre jours plus tard, il m’envoi un mail pour me demander si le remboursement d’une année a bien été effectué et pour me dire qu’il voudrait une proposition pour 5 autres noms de domaine sur un an. Je lui fais un offre de 100€ à partir du 3ieme nom, je lui propose donc de trouver un 6ieme nom afin que je puisse lui faire une réduction de 200€.

Il accepte et passe une commande de 6noms supplémentaire sur 1ans, sur celle-ci nous déduisons donc les 195€ que nous lui devions puis les 200€ de promotion. Une nouvelle facture a donc été réaliser de l’ordre de 775€ H.T soit 926,90€TTC

	EVALUATION DE LA RELATION

(Résultats, difficultés rencontrées, analyse critique)



SOUSCRIPTION DE NOM DE DOMAINE EN « .TRAVEL » 

Je soussigné(e) : Mr /Mme /Mlle ………………………………………………….………………………………………………………
De La Société : ………………………………………………………………………………………………………………
SOUHAITE LE NOM DE DOMAINE EN « .xx


www.…………………………………………………………………………………………………………………………………..xxx


POUR LE NOMBRE D’ANNEE(S) SUIVANT : ……………….an(s)
ACCOMPAGNE DES ADRESSES E-MAIL SUIVANTES, ASSOCIEES A CE NOM DE DOMAINE EN « .xxx

1. ………………………………………………………………………………………….…………………….@votrenomdedomaine.xx
2. ………………………………………………………………………………………….…………………….@votrenomdedomaine.xx
3. ………………………………………………………………………………………….…………………….@votrenomdedomaine.xx
4. ………………………………………………………………………………………….…………………….@votrenomdedomaine.xx
5. ………………………………………………………………………………………….…………………….@votrenomdedomaine.xx
Pour de plus amples informations, votre chargé de clientèle est disponible au Nous vous remercions de votre compréhension.

Attention: Ce document a une valeur contractuelle et sa signature vous engage au règlement de l’intégralité des services fournis par xxx

Cordialement,

xxxx






Date et signature :
FORMULAIRE D’IDENTIFICATION
Soyez membre de Registravel en remplissant le formulaire ci-dessous (les champs suivis d'une astérisque(*) sont obligatoires).
Société(*) : ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
Secteur d'activité(*) : 
· 1.Compagnies Aériennes
· 2.Parcs d'attractions et activités de loisirs
· 3.Bed & Breakfast, chambre d'hôtes et gîtes
· 4.Opérateurs de Bus/Taxi/Limousine
· 5.Campings
· 6.Sociétés de voitures de locations/Société d'exploitation de parkings
· 7.Logiciel et systèmes de réservations/Fournisseurs de Technologie pour l'industrie du Voyage
· 8.Centre de congrès et de convention
· 9.Compagnies de Croisières
· 10.Compagnies de Ferries
· 11.Hôtels/Complexes Hôteliers/Casinos
· 12.Offices du tourisme
· 13.Compagnies de chemin de fer transports de passagers
· 14.Restaurants
· 15.Tour Opérateurs
· 16.Agents de voyages
· 17.Media Voyages
· 18.Organisation et cabinets d'études sur les études de marches du tourisme
· 19.Assureurs du Voyages
· 20.Centres de Formations du secteur du Tourisme

Nom(*) : …………………………………………….…….……………..…………………Prénom(*) : ……………………………………………………………………………………
Fonction(*) : ………………………………………….……………………………..…………………………. Langue(*) : ……………………………………………………………
L’adresse e-mail mentionnée ci-dessous fera office de login sur le site de xxxx  et le mot de passe doit être alphanumérique et comporter entre 6 et 16 caractères.
Email(*) :  ………………………………………….…..……………………………………………………Mot de passe(*) : ………………………………………………………
Adresse 1(*) :   ……………………………………………….……………………………………………………………………………………………………………………………………….
Ville(*) :  ……………………………………………….……………………………Code Postal(*) :    .    .    .    . 

Pays(*) :  ………………………………………………………………..…
Téléphone fixe(*) :         .        .        .        .        .             Téléphone portable(*) :        .        .        .        .        .
Fax :        .        .        .        .        .
Date et Signature :


