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Raid Vente 
5 étudiants, 1 semaine de vente

C'est un projet pédagogique organisé
dans le cadre de notre formation, le BUT
TC.
Nou savons une semaine pour vendre des
produits locaux et artisanaux avec la mise
en place d'un stand ou en "porte à porte".
Nous n'avons pas le droit de payer pour
avoir un emplacement pour notre stand.



Présentation 

Vincent : chef de projet

Enzo : Trésorier 

Damien : chargé de prospection 

Solène & Constance : chargées de design et de communication



QQOQCP
 Cible : Mères de famille &Seniors

 Freins : Prix, Pas le besoin ni d'intérêt 

 Buts de la communication :
affectif: attirer le client, faire aimer les produits des
producteurs en leur apportant visibilité 
conatif : faire acheter aux clients nos produits

Nos partenaires : Maison Larrouyet, Apiculture Lauragaise,
Avril Parfums et l'Odyssée d'Engrain



Benchmarking

• Produits concurrents : 
-Lazzaretti 
-Biraben 
-L’Artisan Parfumeur 
-Les ruches de sauvy 

• Communication des concurrents : 
-Approche cognitive : choix des
couleurs, des produits de présentation 
-Approche affectif: dégustation et
bonne présentation pour faire aimer aux
consommateurs 



Méthodologie de conduite de
projet

•  Identification des contraintes page 17 

• Diagramme de Gantt page 18 



Présentation du MIX

Communication : 
Réseaux sociaux 
Affiche et PLV 

Distribution : 
Stands dans des marchés 
Commandes auprès des familles 
Porte à porte 



Odyssée d’Engrain : 
• Fusilli : 4,50€
• Giglie: 4,50€

• Macaroni : 3,40€ 
• Creste : 5,60€ 

• Conchiglie : 4,50€ 

Maison Larrouyet : 
• Pâtés : 3,50€
• Boudins : 3,50€ 
•Haricots coco 750g : 8,50€ 
• Haricots 350g : 4,50€ 
• Lentilles 750g : 8,50€ 
• Lentilles 350g : 4,50€ 
• Confiture cerise : 8€
• Confiture myrtille: 8€
• Foie gras 200g : 15€
• Foie gras 350g : 26€ 
 

Avril Parfums : 
Savons : 5€
Jodors:6€
Eau parfums femme : 10€
Eau toilette homme : 5€
Eau de Cologne : 12€ 

  Apiculture Lauragaise : 
• Miel crémeux : 6,90€ 
• Miel de fleurs : 6,90€ 



Plan de communication

Nom du Stand : O'BERCAIL

Slogan : Comme à la maison

Cibles : Mères de famille, Seniors

Positionment stratégique : Famille,  Local, Partage



Charte graphique

Logo :

Couleurs : Vert, Rouge, Noir &
Blanc

Police : Glacial Indifference



Kit de communication

Affiche 



PLV



Réseau social 
Notre page Instagram 

https://www.instagram.com/o.bercail/



Argumentaire de vente
 
Le projet Raid vente est un projet pédagogique destiné aux étudiants en
technique de commercialisation de première année. Cela dure une semaine et
à quelques avantages : 

• faire vivre des producteurs locaux 
• vendre des produits artisanaux
• valoriser l’environnement (écologique) avec des produits naturels 
• aide une coopérative (l’Odyssée d’Engrain) 
• permet aux étudiants d’avoir une première expérience professionnelle



Visuelle stand prévisionnel



Identification des contraintes



Calendrier Projet



Evaluation du projet

Les objectifs a atteindre c’est-à-dire la vente de produits et la
découverte du métier de vendeur sont en cours 
Les lieux où nous pourront réaliser cela sont Marché Nay, marché de
Bordes, Intermarché de Bordes, le Super U de Morlaas, Carrefour de Vic-
Fezansac, Marché de Pavie, marché de Lourdes et du Porte à porte. 



Conclusion

Le projet RaidVente dure 10 jours au total. Nous avons un certain
nombre de produits à vendre dans différents lieux. Nous nous sommes
organisés durant quelques semaines au niveau communicatio,
prospection et compte des produits locaux et artisanaux. 
Nous avons également analysé les concurrents et leurs techniques de
ventes et d’attraction clients pour nous inspirer afin de se procurer un
peu de notoriété et une bonne image de notre projet.  


