TSTC -Devoir de communication-négociation
1h30
Vous êtes stagiaire chez Tôlerie de l’Ouest, une PME qui assure de la découpe  de tôle, à Noyal sur Vilaine (35240), 125 rue des lilas, ZI sud. 

A. Communication :

A l’occasion des fêtes de fin d’année, votre responsable, Monsieur Jean, veut mettre en place deux temps forts autour :

·  d’un repas de Noel pour ses 15 salariés le 21/12/11 de 13h à15h

· D’un pot de fin d’année pour les 10 principaux clients le 21/12/11 de 18h à20h

Vous devez l’aider à mettre en place ces deux moments importants de convivialité pour l’entreprise.

1. Recensez, dans un tableau, toutes les actions auxquelles vous devez penser pour réaliser ces deux opérations et pour ne rien oublier.

2. Présentez l’e-mail que vous allez envoyer  à tout le personnel de Tôlerie de l’Ouest pour les inviter à ce déjeuner du 21/12/11

3. Rédigez le courrier (support papier) envoyé aux 10 clients pour les inviter à ce pot de fin d’année
B. Négociation :

La semaine prochaine, vous rencontrez avec Monsieur Jean un client, Monsieur  Décollas, « dormeur ou inactif » depuis 2 ans.

Monsieur Jean ne veut absolument rien mettre de côté et souhaite préparer au mieux cette visite chez le client.

1. Il vous demande quelles sont les « techniques » et recommandations en terme de prise de contact et de découverte des besoins que vos professeurs vous donnent lors de votre formation pour s’en inspirer et comparer avec ses pratiques habituelles.
Présenter, dans un tableau  (fond, forme, prise de contact et découverte des besoins) ces différents conseils méthodologiques en étant précis.
2. A quel type de négociation vous préparez- vous (intégrative, ….) avec Monsieur Décollas, justifiez.
3. Vous discutez avec Monsieur jean en voiture lors d’un déplacement des spécificités de la vente en B to B. Le soir, en rentrant chez vous, vous vous remémorez les points essentiels de cette discussion et voulez vous faire une petite synthèse pour vous rappeler les idées fortes. 
Qu’allez-vous rédiger sur votre fiche mémo comme éléments permettant de caractériser les particularités de la vente en B to B ?
