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	TITRE :
	Vente en face à face

	ETUDIANT(E) :

NOM : 
	Prénom :                            Matricule : M312101750

	CADRE PROFESSIONNEL DE REFERENCE : Responsable Technico-commerciale dans le cadre d’un contrat de professionnalisation

Nom de l’entreprise : PMU

Activité : La conception, la promotion, la commercialisation et le traitement des paris sur les courses de chevaux.
	Adresse  :Agence de Paris (Pantin),Immeuble Hoche Building,13 rue Auger,93697 PANTIN CEDEX

Service : Commercial

	LIEU DE LA COMMUNICATION :

xx
	DATE(S), PERIODES(S) : 

Le 24/10/2011

	ACTEURS IMPLIQUES DANS LA SITUATION

	Nom
	Qualité

	
	Commercial



	
	Titulaire

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

· Outils de communication :

· Agenda

· Feuille de route

· Carte de visite

· Outils de négociation :

· Argumentaire expliquant le produit

· Traitement des objections

· Outils de concrétisation :

· Devis meuble pmu

· Bon de commande 


	E4 – Communication Commerciale
	Fiche de situation N°1

	NOM : MEFTAH
	Prénom : Youcef
	Matricule : M312101750

	CONTEXTE GENERAL DE LA RELATION

	Aspects juridiques, socio-économiques, organisationnels,

mercatiques…
	Créé en 1930, le Pari mutuel urbain (ou PMU) est une entreprise française de paris hippique dont les activités sont la conception, la promotion, la commercialisation et le traitement des paris sur les courses de chevaux. Depuis 2010, cette entreprise gère aussi des paris sportifs et des jeux de poker en ligne. Sa clientèle est constituée de commerce de dépannage (Bar-tabac/ presse et depuis peu les stations-services).

La force de vente est organisée par région géographique. Sur l’agence de Paris, il y a 7 secteurs. Sur chaque secteur il y a un commercial qui démarche les points de vente et commercialise l’offre, une gestionnaire de réseau qui s’occupe du back office, et un technico-commercial qui s’occupe du suivi des relations clientèles et des aspects techniques. 

L’offre produit est constituée d’une proposition de paris de tous types. Ainsi que des services, meubles et accessoires. Le client se voit alors rétrocéder une partie des paris selon des taux négociés en fonction de barèmes.  De plus, en fonction des performances commerciales du distributeur le PMU peut accorder une prime. Sur le marché des paris hippiques, le PMU est monopolistique. Les autres marchés sont concurrentiels.

	CONTEXTE SITUATIONNEL DE LA RELATION

	
	MOI
	L’AUTRE

	Positionnement

Statut et rapport de place
	Statut : Je suis un jeune commercial avec peu d’expérience. 

Rôle : je suis en charge du développement commercial de l’entreprise sur mon secteur (10 eme et 19 eme arrondissement.

Rapport de place : Je respecte le rapport induit par le contre rôle de mon interlocuteur


	Statut : Me est le gérant du « » 

Rôle : Il est le décideur principal. 

Rapport de place : Il essaie d’induire un rapport asymétrique de type top down.

	Contexte spatio-temporel
	Dans le bar pmu du titulairesur une table au fond du local.

Durée de l’entretien : 45 minutes

La présentation de la société et l’analyse des attentes de M.  ont été faite dans une salle de réunion.

	Eléments de diagnostic 

sociologique

- acteurs : âge, sexe

- entreprise : image, valeurs…
	Je suis un jeune homme de 23 ans

L’image perçue par la clientèle correspond à l’image souhaitée : celle d’une entreprise dynamique et réactive.
	M. , 40/45 ans.

Valeurs : titulaire d’un bar pmu depuis 10 ans

	Eléments de diagnostic psychologique
	PNL : je suis kinesthésique et j’ai souvent besoin d’avoir un certain ressentie.

AT : j’active l’état adulte  pour faciliter la transaction. 

Attitude : j’ai une attitude ouverte, et extravertie. 

Personnalité: Selon le test du MBTI je serai plutôt dans la catégorie des ESTJ, les organisateurs. 

SONCAS : Argent je cherche principalement à réaliser l’objectif.
	PNL: Visuelle (aime regarder la fiche technique produit)                                                                 AT: Parent au départ puis adulte peu à peu   Attitude: Très ouvert. et en totale confiance.

SONCAS : Argent M. B veut la qualité à moindre coût.

Personnalité : Il est clairement meneur 

	Problématique personnelle Enjeux, objectifs, marges de manœuvre…
	Objectif: Je dois faire en sorte que le titulaire  accepte de prendre les meubles

Marge de manœuvre : 

Je dispose de capacités de négociation sur le prix du meuble pmu.
	Objectifs : Il veut avoir 20% de réduction sur les meubles PMU.



	OBJET DE LA NEGOCIATION

	Objectifs principaux (qualitatif et quantitatif) :

Qualitatif : offrir au prospect une satisfaction concernant les meubles pmu

Quantitatif : faire signer le contrat et réaliser un objectif de 2572.99€

Objectif de repli : Une baisse de prix de 79.00€ HT sur les meubles pmu.

Enjeux (fort ou faible) convergent ou divergent : 

Convergent sur les prix c’est-à dire essayer de laisser une marge pour baisser un peu le prix comme ceci a été demandé

Stratégie de communication : S’engager sur la qualité que nous lui proposons et les normes que l’on respecte (exemple : dimensions, couleurs…)

Stratégie de négociation : On utilise la stratégie intégrative c’est-à dire Gagnant/Gagnant.En effet le prospect à un besoin des meubles

 j’ai apporté une solution à son besoin en effectuant une vente conseil. De mon coté je réalise ma première vente.




	E4 – Communication Commerciale
	Fiche de situation N°1

	NOM :MEFTAH
	Prénom :Youcef 
	Matricule : M312101750

	DEROULEMENT DE LA SITUATION

	PHASES
	DESCRIPTION

	Prise de contact

Découverte de besoins

Reformulation

Argumentation 

Traitement des objections

Conclusion de la vente

Prise de congé 

Suivi


	Dans cette première étape, je me présente, valide le profil client puis présente ma carte de visite. Cette première phase est importante pour créer l’ambiance. Je présente ensuite en quelque parole mon entreprise.

A l’aide d’un plan de découverte, j’ai posé des questions ouvertes au départ puis de plus en plus fermées selon la technique de l’entonnoir sur sa situation actuelle. Cela en pratiquant l’écoute active sur la base du SONCAS. C’est ainsi qu’il me présente ses besoins.

Je suis parti à la cueillette des oui avec une phrase du type, vous souhaitez, c’est bien cela ? 

J’ai utilisé 3 arguments selon le plan caractéristique avantages preuves en fonction du SONCAS. Ces arguments portaient sur l’apport en termes de communication. En effet il désire posséder une PLV plus importante en affiche  ainsi qu’une vitrophanie  couvrant la totalité de sa vitrine et l’aménagement d’un espace pmu dans son établissement

J’utilise la technique de la concession réciproque. J’accepte de lui fournir une plv plus importante dans son point de vente, de m’occuper personnellement de l’installation de son espace pmu dans son établissement, et  lui octroie une baisse de 79.00€ sur les meubles,  s’il s’engage à prendre les deux meubles pmu.

J’ai utilisé la technique du « faire comme si »  en remplissant une fiche. J’ai pris congé en laissant ma carte de visite

Pour la mise en place de la livraison des meubles, je vais le recontacter et organiser la pose  des meubles dans son enseigne.

	EVALUATION DE LA RELATION

	Résultats, difficultés rencontrées, analyse critique

Résultats Obtenus : Les objectifs ont été atteints, soit  2572.99 euros réalisé 

Difficultés rencontrées et contraintes surmontées : La difficulté était qu’il accepte le prix.

Analyse critique : Si c’était à refaire, je pense qu’il faudrait que je m’affirme plus dès le début de la vente pour moins subir l’échange.




