BTS TC 	Préparation au CCF E4	
	Description succincte de la situation de Com-Négo 	n°…

	1° partie – Contexte général et contexte technique

	LE CLIENT 
RENCONTRE

	☐  Prospect  		☐  Déjà client de votre entreprise
· Nom de l’entreprise :
· Activité :
· Nom et fonction de l’interlocuteur rencontré :


	
CONTEXTE GENERAL DE L’AFFAIRE
Cocher les cases correspondantes

et 
compléter
	☐  Prospect contacté par vous dans le cadre de votre prospection 
☐  Client ayant exprimé son besoin lors d’une visite régulière
☐  Client ou prospect ayant fait une demande spontanée à votre entreprise 

	
	☐ 1ère  rencontre avec ce client pour ce besoin
☐  Il y a déjà eu rencontres antérieures pour ce besoin 
Si oui : quand, combien ? 
Objet des précédents entretiens ? 


 


	
	· Informations déjà connues avant l’entretien (par tél., mail, 1° visite, autre…) :


· Objectifs de cet entretien :


	LE CONTEXTE TECHNIQUE 

Compléter

	· Le besoin du client :

· Ses contraintes techniques :

· Ses attentes :


	
	· Les différents produits pouvant être concernés par le besoin du client :

· La solution retenue et proposée :

· Les services proposés :

· Préciser :
☐	Produit standard		☐   Solution sur mesure






2° partie – Description du déroulement de l’entretien
(à compléter le plus rapidement possible après votre entretien pour éviter d’oublier certains points importants qui ont été abordés durant l’entretien).

Cette description devra en effet être intégrée dans votre dossier de CCF (dans sa partie 3).

	

DESCRIPTION 
DU 
DEROULEMENT
DE L’ENTRETIEN

	DECOUVERTE DU BESOIN

Questions posées
et réponses obtenues


	









	
	ENONCE DE  
LA SOLUTION 

Présentation de la solution
(avec les explications données au client)
	









	
	ARGUMENTATION

Arguments principaux utilisés

	









	
	TRAITEMENT DES OBJECTIONS

Objections formulées et 
Traitement de ces différentes objections


	

	
	CONCLUSION
et
Suite proposée 
à cet entretien
	










3° partie – le contexte commercial 
(à essayer de bien comprendre lors de l’entretien avec le client, en vue du CCF)

	

LE CONTEXTE 
COMMERCIAL

à compléter

	La solution actuellement utilisée par le client par rapport à ce besoin ?
(et qu’il veut justement remplacer, soit à l’identique, soit en l’améliorant)

Son parc machine global (indépendamment de ce besoin particulier) 
                        comme indicateur général de son potentiel 



	
	
Les différents intervenants dans la décision d’achat 
Identifier les autres membres du centre d’achat.
Préciser pour chacun des  intervenants dans la décision : 

	Nom des  intervenants
dans la décision d’achat
	Leur fonction
dans l’entreprise
	Leur  rôle (*)  dans la décision d’achat

	
	
	

	
	
	

	
	
	


                (*) : acheteur,  décideur,   prescripteur, conseiller, utilisateur ?

Analyser pour chacun : 
· ses attentes par rapport au produit acheté
· son poids réel dans la décision d’achat


	
	
Le processus d’achat  du client :
· Comment procède habituellement votre client pour réaliser ses achats ?

· A quelle étape du processus d’achat se situe votre client par rapport à ce nouveau besoin ? Quelles sont les démarches déjà entreprises par lui ?

· A-t-il déjà une offre d’un concurrent ? ou consulté un concurrent ?

· Urgence de l’achat ? Quel est le délai envisagé ?

A-t-il prévu une enveloppe budgétaire pour ce projet ?
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