1 CCST  - promo 2023                                                                  Bloc 1  -   I. Le Pape et Jacques Gautier
Stage 2          18 mai - 28 juin 2022
En vue de préparer les CCF de la matière CONCEPTION ET COMMERCIALISATION DE SOLUTIONS TECHNICO-COMMERCIALES( Bloc 1), nous vous demandons de réaliser le travail préparatoire ci-dessous. Ce travail se décompose en 6 missions.

Les documents, s’ils nécessitent l’anonymat, peuvent être floutés. Nous insistons sur votre obligation de confidentialité.
1- Dès les premiers jours en entreprise, demandez à votre tuteur et/ou ses collaborateurs de pouvoir assister à (au minimum) une situation de négociation en face à face avec un client ou prospect (cette rencontre aura lieu obligatoirement avant la visite de professeur référent)
La situation de négociation sera choisie dans la mesure du possible dans un contexte BtoB, au regard de son intérêt technique et commercial.  Vous pouvez choisir une situation de négo même si elle n'aboutit pas à une vente.

2- Analysez cette rencontre à travers la méthode du QQOQCP (sous forme de tableau).

3- Présentez le contexte concurrentiel (qui sont vos concurrents pour cette affaire ?  Listez- les et précisez leurs points forts et points faibles par rapport à votre entreprise) le contexte normatif (cette affaire repose-t-elle sur des produits, procédures, processus normalisés ? Si oui lesquels ?) le contexte commercial (cette affaire fait-elle suite à une action de prospection ? Est-ce un client ou prospect ? Qui est à l’origine du contact ?...)

Vous pouvez pour ce faire vous appuyer sur le travail également demandé en bloc 4 (analyser le marché).

4- Présentez plus en détail ce client ou prospect (qui est-il, son activité, l’antériorité de sa  relation avec votre entreprise si concernée, son potentiel commercial, son besoin s’il est déjà connu…).  

5- Regroupez tous les OAV *  (outils d’aides à la vente) utiles pour ce rendez-vous :  documents et supports nécessaires à la négociation (devis, bon de commande, facture, documentation produit, plan de découverte, argumentaire…) et éléments de la connaissance client (issus par ex du logiciel de GRC) nécessaires à la préparation de cette rencontre comme la fiche client- prospect

Si certains documents n’existent pas vous devez les créer (par ex plan de découverte, argumentaire, fiche de traitement des objections, fiche de choix de produits – comparatif avec la concurrence …)
*  ils constitueront les annexes et les supports phygitaux utiles à la compréhension de la situation 

6- Relevez et définissez le vocabulaire professionnel utilisé sur les documents pour alimenter votre glossaire professionnel.

Ce travail servira de base à l'épreuve de CCF1 de la matière.
Organisé dans un porte-vues dans l’ordre des missions détaillées ci-dessus ,  ce dossier sera apprécié lors de la visite positionnée en amont avec votre tuteur et évalué lors de votre retour fin juin sur les critères suivants :  rigueur de de l’organisation du dossier dans l’ordre des missions, respect du cahier des charges ci-dessus, qualité de vos analyses et éventuellement des OAV créés.

