[image: http://www.clubdesabeilles.com/admin/liste_partenaires/Tallineau%20emballage/logo.jpg]CAS DE NEGOCIATION 
Objectifs
· Analyser le contexte de la négociation                             Préparer son book commercial
Vous travaillez en qualité de vendeur technico-commercial de chez Tallineau Emballage, spécialiste de l’emballage carton près de Nantes. http://www.tallineau-emballage.fr/
La société Tallineau Emballage :
· conçoit et réalise des solutions d’emballage carton, de toutes formes et toutes tailles, avec ou sans impression, sur mesure ou sur stock ;
· propose une offre complète de consommables d’emballage : produits de calage, de protection, de fermeture et d’expédition ;
· est également spécialisée dans la conception et réalisation de supports de communication (PLV, coffrets, présentoirs, classeurs, calendriers, …).
Dans le cadre de votre mission, vous êtes chargé de promouvoir particulièrement les nouvelles machines EASYPACK   auprès de tous les professionnels de votre secteur géographique (les départements du 35/56/29), ayant des besoins d’emballer des produits en vue de leur expédition. 
Le choix de la stratégie de prospection est le suivant : les prospects sont contactés par téléphone par les commerciaux sédentaires (TCS) afin de leur proposer de rencontrer un chargé d’affaires (vous) pour leur présenter une solution innovante, économique et écologique d’emballage : la machine EASYPACK. Les rencontres se font au domicile professionnel des prospects sur rendez-vous. 
Vous disposez d’informations sur le produit (document fourni)  . Vous avez 1h30 environ pour préparer vos futures négociations. Votre book devra être présenté sur TTX. 
1° Dressez une analyse du contexte situationnel de la négociation en utilisant le QQOQCP 
	ANALYSE DE LA SITUATION
	A RENSEIGNER LE PLUS PRECISEMENT POSSIBLE 

	Qui sont les acteurs de la négociation ? (détaillez plus particulièrement votre offre, vos atouts sur le marché, vos spécificités) 
	

	Quel est l’objet de la négociation ?  (indiquez  sur quoi va porter la négociation – c’est un 1er rendez-vous) 
	

	Où se fait la rencontre ? en quoi est-ce important ?
	

	Quand se déroule l’entretien ? en quoi est-ce important ? 
	

	Comment va se dérouler l’entretien ? Décrivez la stratégie de négociation que vous comptez mettre en place et pourquoi ? 
Quelle est votre marge de négociation ? 
	

	Pourquoi cette rencontre : quels sont les objectifs respectifs du vendeur et du prospect ?
	



2° Construisez votre book commercial. Il comportera notamment les éléments suivants : 
· Une plaquette de vos offres (Biens et services) 
· Vos tarifs et conditions commerciales
· Un bon de commande ou devis 
· Un plan de découverte type 
· Un argumentaire de type BCAP-SONCAS pour la machine Easy pack 
· Votre carte de visite 
Vous pouvez rajouter : un comparatif des solutions d’emballage (billes de polystyrène, papier bulle…)- la plaquette easypack fournie.
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