	LA NEGOCIATION TECHNIQUE ET COMMERCIALE	     
	TRAVAIL PENDANT STAGE
	BLOC 1



[bookmark: _Hlk80103797][bookmark: _Hlk103157920]J’anticipe mon oral de Bloc 1 pendant mon stage

Vous êtes en stage (deuxième période). Pendant ces quelques semaines, vous êtes chargés de recueillir des informations afin de préparer votre épreuve de BTS du bloc 1.

Vous allez accompagner votre tuteur lors de négociations commerciales ou mener vous-même des négociations technico-commerciales. À cette occasion, vous devrez recueillir les informations suivantes :

· Fiche N°1 : j’analyse la communication interpersonnelle
· [bookmark: _Hlk103157907]Fiche N°2 : composantes de la situation technico-commerciale
· [bookmark: _Hlk103160599]Fiche N°3 : gestion du risque affaire 
· Fiche N°4 : suivi de la négociation

Ces fiches sont disponibles sur le padlet : https://padlet.com/gwenaelle_police/stage

Vous devez obligatoirement recueillir ces informations sur deux négociations minimum.




Rendu :
Par mail			Sur padlet	
Sur papier	 	Manuscrit			OU Tapuscrit		
À L’oral			À l’écrit	
[bookmark: _GoBack]
À déposer sur votre padlet personnel avant le 1er juillet 2022 et à présenter à la rentrée scolaire 2022-2023. 



FICHE 1
Analyse de la communication interpersonnelle
	

	Mon client

	Qui est-il ? : 

Quelle est la valeur client ?
Type de client : 



Poids actuel du client (le cas échéant) : 

Potentiel d’achat (en valeur, en volume) :



Fiche client : OUI    NON  (si oui, à conserver)


	Décrypter l’identité de mon client 

	Analyser le rapport de place
	Analyser le statut du client
	= La position sociale de l’individu dans une structure ou un groupe
	

	
	Analyser le rôle du client
	= L’ensemble des conduites normales et attendues (langage, attitude, non verbal, paraverbal, tenue vestimentaire…°)
	

	Le statut et le rôle définissent le rapport de place, c'est-à-dire le positionnement de l’individu par rapport aux autres. 

	Mesurer les enjeux interpersonnels
	Les enjeux du TC : 

	
	Les enjeux de mon client : 

	Comprendre mon client : qu’est-ce que je sais de lui : ses valeurs, son comportement... Éléments de diagnostic sociologique et psychologique
(Âge, sexe, culture d’entreprise diffusée, personnalité…)
	

	Comprendre le contexte spatio temporel de la négociation (Préciser les sources d’information du client)
	





[bookmark: _Hlk103160572]FICHE 2
Composantes de la situation technico-commerciale
	CADRE PROFESSIONNEL DE RÉFÉRENCE
Nom de l’entreprise :

Activité :



	LIEU DE LA COMMUNICATION :

	DATE(S), PÉRIODE(S) :


	ACTEURS IMPLIQUÉS DANS LA SITUATION TECHNICO-COMMERCIALE

	NOM
	Qualité

	
	

	
	

	
	

	
	

	[bookmark: _Hlk103159370]Caractéristiques de l’entreprise du vendeur

	Aspects juridiques, socio-économiques, organisationnels, mercatiques…
	

	Cadre juridique spécifique de la négo, analyse du risque affaire
	

	Caractéristiques technico-commerciales de la négociation

	Processus d’achat du client
(Nombre d’intervenants, prescripteurs éventuels…)
	

	Questions de découverte des besoins posées par le TC
	

	Objections faites par le client (et réponses à ces objections)
	

	Concessions faites, points de blocage, zones d’intérêts communs
	

	Solution(s) technique(s) au besoin du client
(Produit, services, degré de complexité technique, type d’achat…)
	

	Situation de marché relatif à l’affaire (historique de la relation)
	

	Outils (digitaux et autres) de la négociation utilisés par le TC (et à quel moment ont-ils été présentés ?)

	














	DÉROULEMENT DE LA NÉGOCIATION TECHNICO-COMMERCIALE (avant, pendant) -après voir fiche 4-

	PHASES
	DESCRIPTION

	
	

	Solution technique et commerciale retenue

	Produits
	

	Services associés (logistique, maintenance, formation, SAV, financement)
	

	Conditions de vente
	

	Clauses au contrat
	

	TVA applicable, mesures fiscales spécifiques
	

	Évaluation de la relation
(Résultats, difficultés rencontrées, analyse critique)

	





FICHE 3
Gestion du risque affaire

	Marge dégagée 
	

	Repérage des facteurs qui peuvent influer sur le risque client (Conjoncture, réglementation…)
	

	Prévention du risque client
(Identification des mesures prises par l’entreprise pour prévenir le risque client)
	

	Ethique professionnelle et obligation légale de conseil (Normes, RSE…)°
	



FICHE 4
Suivi de la négociation

	
	À préciser (réponse de type QQCOQP : Qui, quand, pour qui, quoi, où, comment et pourquoi)

	Compte rendu de visite 
	

	Mise à jour de la base de données
	

	Suivi de la mise en œuvre de la solution vendue
	

	Mesure de la satisfaction client (indicateurs éventuels)
	

	Actions de suivi en vue de la fidélisation du client
	

	Sources et gestion des litiges éventuels
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