


EPREUVE E4 : CONCEPTION ET COMMERCIALISATION DE SOLUTIONS TECHNICO-COMMERCIALES
Evaluation contrôle en cours de formation (CCF)
Fiche descriptive d’une négociation technico-commerciale
Fiche exemple à partir de la situation de négociation ARENA
Session 
CANDIDAT :
Nom :                        DURANT                                    Prénom :   Camille                   N° d’inscription :…………

Nom de l’entreprise partenaire :  CIE Carmoine Industrie équipement
Activité de l’entreprise : Négoce spécialisé dans l’équipement des Industries et des garages  (voir plaquette)
Service de l’entreprise :  Commercial et SAV ( voir organigramme et plaquette)
Adresse: 2 rue de Calamine. 35140 Saint Aubin du Cormier 

Présentation de l’entreprise d’accueil et du contexte technico-commercial de la négociation : ( secteur d’activité- composante de l’offre-  intensité concurrentielle- zone de chalandise- situation du marché local)
CIE Carmoine industrie est un négoce spécialisé s’adressant principalement à l’industrie et aux garagistes. Nous proposons une gamme d’équipement large et profonde ainsi qu’une palette de services ( à présenter). Nous sommes réputés pour notre sérieux et la qualité de notre SAV. 
Nous travaillons avec de grandes marques ( à citer) avec lesquelles nous passons des accords d’approvisionnement via notre centrale d’achat. 
Notre agence sur Rennes se situe à Betton dans une nouvelle ZAC et nous couvrons l’ensemble des besoins sur les départements 35-22 et 29. Nous sommes sur ce secteur, en concurrence avec de nombreux fournisseurs comme … (à citer). 
L’activité sur notre marché est très dynamique du fait de la forte concentration d’un tissu d’industries en Bretagne notamment IAA, automobiles et équipementiers ( voir données économiques régionales).
	La négociation que je vais présenter porte sur un besoin de sablage de pièces exprimée par un bon client de CIE , la société FONDAX, société spécialisée dans l’usinage de pièces métalliques pour l’industrie. ( voir fiche de présentation de l’ent cliente) Monsieur TOUZET, le responsable technique a fait appel à nous par téléphone pour répondre de façon urgente à ce besoin et mon tuteur, M LEGREE a convenu d’un RDV physique ce jour sur le site de la société 

Identification du client ou du prospect : (identité des interlocuteurs, profils,, persona, rôle dans le processus décisionnel
Notre interlocuteur est donc un bon client de l’agence. C’est le responsable technique. Il a un pouvoir de négociation limité par sa hiérarchie à 2500€. Il est très exigeant sur la qualité de nos prestations. D’un naturel précis et autoritaire, il sait en général très bien ce qu’il veut. (voir fiche client)
	
Historique de la relation : (ancienneté de la relation- date du dernier achat- compte client – taux de remise négocié- montant de son encours…)
Ce client est entré dans notre portefeuille client en 2011. Il n’a pas beaucoup mouvementé son compte en 2022. En compte chez CIE, il dispose d’un encours négocié de 1400€ par mois et d’un paiement à 30 jours date de facturation.  Son dernier achat chez nous remonte au 5 janvier 2022 , il s’agissait de pièces de rechange pour une sertisseuse. (voir fiche client)
Contexte de la rencontre : 
Contexte situationnel : (lieu et moment de la négociation- origine du contact -parcours d’achat)
Nous avons convenu de nous rencontrer le mardi 7 juin dans les locaux de la société à 14h. C’est la 1ere rencontre physique suite à son appel. Ce moment est propice à la négociation car en début de journée, le client va pouvoir nous accorder du temps, de plus l’après-midi, on est souvent un peu moins vigilant ( phase de digestion). Etre dans les locaux de la société va nous permettre de voir où placer notre machine de sablage et pouvoir vérifier la capacité actuelle du réseau d’air de notre client. (voir agenda pro)
Cet investissement nécessitera sans doute un R2 car nous allons dépasser le budget d’achat de M TOUZET 
Contexte technique : (besoin identifié- contraintes techniques- offre complémentaire)
Le client a donc un besoin de sabler des pièces dans le cadre d’un contrat d’usinage de pièces pour un client de l’Industrie. Nous allons donc lui proposer une MACHINE DE SABLAGE de la marque ARENA ( seule marque que nous proposons)  .  Les contraintes techniques sont nombreuses :






Contexte général : (situation économique, tendance du marché en question, cadre réglementaire, mode..(Pestel)



· Contraintes d’emplacement de la machine : elle nécessite un environnement protégé car elle va émettre des poussières 
· Contraintes de réseau d’air : la machine nécessite un apport d’air comprimé au niveau du pistolet  ( volume d’air dépendant du diamètre de la buse choisie en fonction de la vitesse de travail souhaité et de la qualité de la finition).
· Contraintes de consommables : elle nécessite des abrasifs dont le choix dépend du résultat attendu.
· Contraintes de maintenance et d’entretien des pièces d’usure : certaines pièces de la sableuse doivent être remplacées pour un usage sécurisé de la machine à savoir : les gants et la vitre de protection. De plus, les sacs de récupération des abrasifs et des poussières doivent être changés régulièrement.
· Contraintes de choix de la machine et des options : ARENA propose 2 modèles différents en fonction de l’intensité d’utilisation et des tailles de machines qui vont de X mètres à X mètres pour s’adapter à la taille des pièces à traiter. De plus, ARENA propose une palette d’options qui va dépendre des attentes du clients en terme d’ergonomie et de confort d’utilisation comme un chariot de chargement, un panier tournant…    (voir plaquette produit)
Contexte général de la rencontre ( macro environnement)
· L’environnement économique se dégrade depuis quelques mois en lien avec une inflation de 6% environ, d’une frilosité des entreprises pour s’engager dans de nouveaux investissements ( voir document sur la conjoncture économique et la confiance des entreprises)
· Les entreprises cherchent à internaliser certaines activités pour avoir des marges de manœuvre financières plus importante et répondre aux attentes de leur client pour le « tout tout de suite… »
· L’innovation permet de proposer des produits moins énergivores et autonomes, ce qui est essentiel vu la flambée du prix des énergies ( voir données chiffrées) 
· Notre Région reste une des plus dynamiques et des plus attractives. X entreprises nouvelles se sont implantées sur le bassin . Aussi, malgré une forte tertiairisation de notre économie locale, notre industrie Bretonne est en forme. (voir données éco régionales)
· Les entreprises quel que soit leur taille et leur secteur d’activité s’engagent dans le RSE. La qualité de vie au travail en fait partie, c’est pourquoi les industriels sont sensibles aux éléments QSE de nos offres. (voir doc les engagements RSE dans l’industrie)


Présentation des activités

Activités 

Description des activités réalisées par le candidat dans l’entreprise


A.1.1. Analyse du contexte technique et commercial de la négociation

A.1.2. Elaboration de solutions technico-commerciales

A.1.3. Conseil et prescription de solutions technico-commerciales 

A.1.4. Négociation, vente et suivi des affaires 

A.1.5. Analyse financière d’une relation d’affaire et gestion du risque client


Présentation de la situation de négociation technico-commerciale

Description des acteurs
Les acteurs de mon entreprise ( Rôle dans la négo – statut dans l’ent – ancienneté)
D LEGREE est responsable TC  depuis 2014 et responsable SAV. Il est en charge d’un portefeuille de X clients. Il travaille sous l’autorité de ….. et à sous ses ordres 6 personnes. Il a le statut cadre et travaille chez CIE depuis 18 ans. Dans cette négociation il a tout pouvoir pour négocier la solution de sablage et dispose d’une marge de manœuvre importante. Il connait très bien les produits qu’il propose et a développé une expertise en réseau d’air. Il a le souci de le l’honnêteté et de la transparence. Il travaille en confiance avec ses clients et préfère perdre une affaire s’il pense ne pas pouvoir y répondre dans l’intérêt de ses clients
 Moi – je serai simple observateur sur cette négociation
(voir organigramme de CIE)

Les acteurs côté acheteur (Rôle dans la négo -Process décisionnel état d’esprit- cadre sociologique- typologie SONCASE-culture d’entreprise)

M TOUVET est donc filtre dans la décision d’achat. Il va sélectionner les offres puis les soumettre à sa direction. Par le passé il a manifesté un profil ARGENT et CONFORT . il ne sera pas utilisateur direct de la machine de sablage.
Il travaille chez FONDAX depuis 8 ans et a fait toute sa carrière dans l’usinage. C’est donc  un grand professionnel, exigeant avec ses collaborateurs et avec ses fournisseurs.
Ses valeurs sont la précision, l’innovation au service des clients



Risque affaire	
Ce bon client présente un potentiel de CA annuel de X €. Son CA a eu tendance à diminué avec nous. Il n’est pas notre cœur de cible mais il nous assure un taux de marque moyen de 35%. Sur cette négociation nous allons être en concurrence avec CABINE le spécialiste du sablage et nous savons que le client risque d’être surpris par la nécessité de prévoir idéalement un compresseur dédié, ce qui va faire exploser le budget d’investissement.
La conjoncture n’est pas très favorable et les taux d’intérêt remontent . 
Enfin, nous allons avoir à minima besoin de 2 RDV et d’une étude technique de son réseau d’air ce qui génère des coûts et du temps. Donc Risque affaire ELEVE  
(voir étude de la concurrence)
Risque client	
L’analyse financière de la société XY montre que…..
De plus, sa fiche client fait apparaitre que la société paye ses factures dans le respect des délais négociés et que nous n’avons jamais connu d’impayés avec eux même sur des affaires pour lesquelles nous avions eu un litige. 
Par ailleurs, nous sommes assurés par Crédit safe et à chaque ouverture de compte et à chaque grosse vente, nous demandons le scoring de notre client 
De plus, nos CGV prévoient le versement d’un acompte à la commande ce qui limite le risque.
Donc risque client FAIBLE
(voir doc interne sur les procédures contre le risque client + fiche société .com de Fondax + fiche client avec son encours)


Synthèse des informations clés utiles à la définition et la préparation d’une stratégie de négociation (résumé des infos incontournables sur le marché du produit, le cadre réglementaire, l’offre globale, la politique tarifaire, les CGV, la solution technique proposée, les solutions des concurrents  en terme d’opportunités et de contraintes )
	Les opportunités de cette négociation
	Les contraintes de cette négociation 

	· Nous disposons d’une marque française de qualité ARENA pour répondre aux besoins de sablage de M TOUVET
· La machine est rapidement livrable sous 15 jours 
· La machine ne nécessite pas d’installation lourde ni de prise en main longue 
· Nos CGV sont assez souples et connues du client 
· Le client a déjà un compte chez nous donc cela facilite le règlement ( virement à 30j)
· Nous connaissons déjà bien ce client et pouvons donc anticiper son profil SONCASE
· C’était un appel entrant du client donc besoin d’achat urgent – il ne va peut etre pas avoir le temps d’étudier toutes les offres concurrentes 
· Nous sommes depuis des années dans une relation de confiance avec ce client qui aime travailler avec les mêmes fournisseurs 
	· La récession est aux portes de l’Europe ce qui peut freiner les projets d’investissement 
· Nous ne sommes pas des spécialistes du sablage
· Nous ne proposons qu’une seule marque ARENA
· Cette solution nécessite un réseau d’air et au prix de la machine doit s’ajouter de très nombreuses options et consommables 
· On trouve des machines très semblables sur Internet 
· M TOUVET est difficile en affaire et ne sera le seul décideur donc le process de négociation peut nécessiter à minima 2 RDV
· L’activité d’usinage de Fondax est affectée par la hausse du cours des matières 1eres et par les prix de l’énergie. Elle risque de reporter ses investissements.


(voir les doc prouvant les éléments du diagnostic)

Présentation de la stratégie de négociation technico-commerciale
(Enjeux de la négociation : pour moi et pour l’autre - Objectifs quanti et quali- Objectifs de repli - Type de stratégie de négociation choisie pour atteindre les objectifs) Axes d’argumentation à développer - Marge de manœuvre )


Les enjeux de la négociation sont très importants car nous souhaitons conserver la confiance de ce bon client et le fidéliser. En effet, cette vente est l’occasion pour nous de renouer notre partenariat commercial.
Les objectifs pour nous sont :
Quanti :  lui vendre au moins une machine avec les consommables soit un CA minimum de…… 
Quali : lui présenter le principe de fonctionnement de la sableuse et les options pour un travail plus facile du traitement de surface – de la convaincre de faire cet investissement pour maîtriser son process industriel de A à Z 
De repli :lui laisser la doc produit et l’inviter à voir la machine en fonctionnement 

Pour notre client :  

Quanti – investir dans au moins une machine pour  ne plus dépendre de son sous traitant
Quali – répondre à une commande urgente d’ un bon client à lui. 
De repli : faire appel à la concurrence locale voire au pure player comme Mano Mano ( très bien placé en prix sur les machines de sablage) 


Ma stratégie sera une stratégie intégrative de type gagnant gagnant car j’ai tout à gagner à être à l’écoute du client, à trouver sa solution de sablage pour renouer notre partenariat. Par ailleurs, c’est un  R1 donc nous n’avons pas d’antécédents laissant penser que la recherche d’un accord G/G est impossible.

Ma stratégie va reposer sur un book riche et complet de documents produits car mon client n’est pas un expert du sablage. Je vais devoir également passer du temps sur la découverte afin de proposer la bonne machine en taille et les options répondant à son usage. De plus, je dois impérativement évoquer très vite la question du compresseur. 
Ma tactique est d’arriver un peu en avance pour faire le tour des ateliers et repérer un possible emplacement pour la machine. J’ai prévu également  de laisser à M TOUZET une belle documentation et un devis pour qu’il puisse en référer à sa hiérarchie. En effet, cet équipement est urgent pour lui. Donc en me plaçant vite, j’ai plus de chance d’emporter l’affaire.
De plus, je vais préparer une étude comparative fine de la concurrence notamment des machines de sablage que l’on trouve en ligne afin d’être mieux armée face à l’objection prix
Les arguments sur lesquels je vais m’appuyer lors de cette rencontre sont :
Le made in France
La disponibilité de la machine et des consommables en stock
La facilité de prise en main de la machine 
(voir le book commercial préparé)
Notre marge de manœuvre est importante : Remise possible  de X %  ou gratuité et cadeau offert :……..
(voir CGV)

Liste des annexes et des supports phygitaux utilisés : 
	Nature des outils de négociation du book vendeur et du book client

	Format papier

	Format digital


	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





LISTER TOUTES LES PIECES ET DOCUMENTS DE FACON PRECISE


Aidez vous de la check list…






