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1. Carte de la Zone et découpage de la zone dans
'espace

Rion-des-Landes _“.i""Cazaubon’
Castéts Mont-de-Marsan
Eauze
Moliets-et-Maa
: Nogaro
Soustons | Saint-Sever 9 [Ni24 vV
463
Seignosse Dex Aire-sur-I'Adour
Hagetmau [ A6 I Riscle

Capbreton.

Labenne

“o_-Garlin

‘.. _Marciac

Bayonne===f" " orthez

Mauléon-Licharre

Maubourguet ",.
Salies-De-Béarn et B 3
Saint-Jean-de-Luz Serres-Castet |/ Vic-en-Bigorre
Hendaye-—< Cambo-les-Bains Mourenx :
"\—zj _Tarbes

Oloron-Sainte-Marie ~=Tht
Saint-Jean:-Pied-de-Port
Asson

Lourdes

Larrau Campan

Argelés-Gazost
Laruns

¢ Calques [EFEES Go gle

et

Pour organiser efficacement notre campagne de prospection, j'ai choisi une stratégie
de découpage en forme de marguerite, utilisant des fleches pour représenter les
pétales. Cette méthode permet une répartition équilibrée du travail sur quatre
semaines, chaque cercle défini devenant un point de départ. Les villes sélectionnées
sont Bayonne, Orthez, Mauléon-Licharre et Pau, choisies pour leur position centrale
et leur importance démographique et économique. Ces points de départ nous
permettent de rayonner vers les zones désignées par les fléches, couvrant ainsi
efficacement les villes et localités avoisinantes.

La campagne de prospection est planifiée sur une période de quatre semaines,
chaque semaine étant dédiée a l'un des cercles. Cette approche permet une
couverture systématique de la zone de prospection, évitant une surcharge de travail
et assurant une présence continue sur le terrain. Chaque semaine, on se concentre
sur une nouvelle zone, partant du cercle désigné pour couvrir les localités
environnantes.



A partir de chaque point de départ, on se déplace vers les villes indiquées par les
fleches. Cette méthode permet une prospection ciblée, combinant des stratégies de
porte-a-porte et de prise de rendez-vous, maximisant ainsi les chances de
rencontrer des prospects et de générer des opportunités commerciales.

Les choix des villes et des zones se justifient comme suit : Bayonne, en tant que ville
cotiere importante, offre un accés facile aux localités voisines comme
Saint-Jean-de-Luz, Hendaye et Cambo-les-Bains. Orthez, située de maniere
stratégique entre les Landes et les Pyrénées-Atlantiques, permet de couvrir
efficacement les zones rurales et urbaines environnantes. Mauléon-Licharre, dans
une région plus rurale, offre l'opportunité de toucher des populations moins
accessibles. Enfin, Pau, grande ville, sert de base solide pour couvrir une large zone
incluant Serres-Castet, Lescar et Morlaas.

En somme, ce découpage en marguerite, avec des points de départ stratégiques et
une répartition sur quatre semaines, optimise la couverture de la zone de
prospection. Cette stratégie méthodique vise a maximiser I'efficacité et l'impact de
notre campagne.

2. Cibles professionnelles choisies + BDD détaillée

Nous avons choisi de cibler les écoles, les mairies, les hopitaux, les cabinets
d'expertise comptable, des agences immobiliéres ainsi que des agences de publicité
et des entreprises dans le batiment pour vendre des ramettes de papier en raison de
leurs besoins constants et élevés du papier. Les écoles et établissements éducatifs,
tels que les lycées, les écoles élémentaires et les maternelles, consomment
beaucoup de papier pour les documents administratifs, les supports pédagogiques
et la communication interne et externe.

Les mairies sont également des consommateurs importants de papier. Elles ont
besoin de papier pour les actes administratifs, les registres, les certificats et les
décrets, ainsi que pour la communication avec les citoyens et les autres institutions.

Les hépitaux ont des besoins élevés en papier pour les dossiers médicaux, les
prescriptions et les formulaires administratifs. lls produisent également des rapports
de diagnostic, des résultats de tests et des études de recherche. La communication
interne entre les différents services de I'hopital nécessite également une grande
quantité de documents imprimeés.



Les cabinets d'expertise comptable consomment également beaucoup de papier
pour les documents financiers, les bilans, les déclarations fiscales, les audits et
autres rapports financiers. La correspondance professionnelle, les contrats, les
factures, les guides, les politiques internes et les documents de formation sont
également des utilisateurs importants de papier.

En outre, des entreprises telles que les agences immobilieres, les cabinets
d'architecture, les agences de publicité et les entreprises du batiment ont des
besoins spécifiques en papier. Les architectes impriment souvent des plans détaillés
et des dessins techniques, tandis que les agences de publicité produisent des
supports de communication variés pour leurs campagnes publicitaires. Les agences
immobiliéres, quant a elles, utilisent du papier pour les brochures, les propositions
de projets et les contrats.Les entreprises du batiment nécessitent également du
papier pour les devis, les factures, les rapports de chantier et les plans de
construction.

En conclusion, le choix de ces cibles professionnelles repose sur leur besoin
constant et élevé en fournitures de bureau, en particulier le papier. Ces
organisations et entreprises géerent une grande quantité de documents administratifs,
éducatifs, médicaux et commerciaux, ce qui en fait des prospects idéaux pour la
vente de ramettes de papier. Le tableau ci-dessous constitue une base de données
précieuse pour cibler des clients potentiels qui ont une utilisation intensive de papier
dans leurs activités quotidiennes.
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3.Script de prise de RDV par téléphone

- Bonjour, Mr... Je m'appelle Unai Astigarraga, je suis commercial itinérant pour
le département des Pyrénées-Atlantiques chez Bureau Vallée a Ibos.

- Nous souhaitons remettre la relation client au cceur de notre offre en vous
proposant des produits de qualité supérieure directement par nos soins.

- Je voudrais vous parler de notre gamme de papiers en 80 g, qui sont parmi
nos produits les plus populaires. Nous avons différents types de papier qui
peuvent répondre a vos besoins spécifiques.

- Je serais ravi de voir Mr... pour discuter plus en détail de vos besoins en
papier et vous montrer nos produits. Quand est-ce que Mr... serait disponible
pour que I'on puisse échanger sur nos produits ?

- Merci pour le temps que vous m’avez accordé, a (date)

4. Scénario complet de I'entretien de vente

Accueil

Bonjour, vous étes bien monsieur...?

Unai/Baptiste, commercial chez Bureau Vallée

Prise de contact

J’ai eu votre secrétaire au téléphone par rapport a nos gammes de papiers.

Vous connaissez Bureau Vallée? si non alors:

Je vais vous présenter I'entreprise rapidement : Voir présentation canva au moment
de l'oral.

Phase de découverte

Questions en entonnoir

Fournisseur : Qu’est ce qui vous plait chez votre fournisseur actuel ? Qu’est ce que
vous voulez améliorer ?

A quelle fréquence consommez vous du papier blanc ?

Quelles sont vos attentes d’une feuilles de papier blanc ?

Plus basé sur le moins cher, la meilleure qualité, I'écologie ?

Carton de 2500 feuilles soit 5 ramettes ou 500 feuilles ?



D'origine frangaise ?

Papier recyclé ?

Reformulation

En fonction des besoins, Soncase

Argumentaire : max 3 produits

Caracteéristiques : En fonction de chaque produits différents

Avantages : Disponible rapidement, avantages en fonction de la phase de
découverte, bon suivi client

Preuves : trés bon retour client

Ventes complémentaires

A3, A4 Couleur, reste de la gamme en magasin (papier peforé,
90-160-200-250-350g/m?)

Bon de commande

Est-ce que je peux passer au bon de commande ?

Traitement des objection : si trop cher, alors , En quoi c’est trop cher pour vous
?

Méthode sandwich

Demander :

Date de début du contrat

Quantité

Date de 1ére livraison

Combien de fois par semaine

Heure de livraison

- Le minimum commande est a 120€ HT - Le franco de port a 240€ (en dessous de
ce montant une participation de 30HT sera appliquée)

- Une remise de 5% peut étre accordée au-dessus de 200€ d’achat avec un
déclenchement de 5% sup par tranche de 100€ ( 10% au-dessus de 300€, 15%
au-dessus de 400 € ....etc...)

- Aucune remise ne peut étre appliquée sur le produit 1er Prix ou « prix mini ».

Modalité de paiement
- En ce qui concerne les modalités de paiement, nous fonctionnons en 30 jours. Cela

vous convient-il? (mais le délai peut étre étendu a 45 jours si le client insiste mais

pas au-dela)



- Aucun paiement par chéque n’est accepté. Seuls les virements et les LCR sont
admis.

- La livraison se fait dans un délai de 5 jours ouvrés mais les produits sont retirables
en « click and collect» 1 h aprés la commande (une fois le bon de commande signé
la commande peut étre retirée a IBOS par un tiers)

Prise de congés

Carte de visite

RDV prochaine rencontre pour satisfaction

Merci pour votre commande et pour la confiance que vous nous accordez.
A bientét Mr...

5. 4 Fiches prospects

Fiche Prospect 1

Nom : Maire d’Avezac

Adresse : 19 Era Plaga, 65130 Avezac Prat Lahitte France

Tél/mail : 05 62 98 86 41 / communeavezacpratlahitte@wanadoo.fr
Effectifs : entre 6 et 9 salariés

Secteur d’activité/métier : Collectivité territoriale

check fi : oui

Interlocuteur

Nom : Albert Begue
Poste : Maire d’Avezac

Parcours pro : ancien agriculteur



Fiche prospect 2

Nom : MUR et MURS

Adresse : 26 route Dilhet 65410 Sarrancolin France
Tél/mail : 05 62 98 76 91

Effectifs : 10 a 19 salariés

Secteur d’activité/métier : Batiment et travaux publics
CA : 1532 100€ en 2022

check fi : oui

Interlocuteur

Nom : Patrice Mur

Poste : Chef d’entreprise

Centre d’intéréts : passes du temps avec son fils
Parcours pro : Gérant SARL MUR depuis janvier 1999

Fiche prospect 3

Nom : Imerys Beyrede

Adresse : Beyrede 154 rue Beyrede 65410 Sarrancolin France

Tél/mail : 05 62 98 70 70

Effectifs : entre 50 et 99 salariés

Secteur d’activité/métier : Fabrication de produits abrasifs

Elément d’identité/actualité : derniére apparition sur un journal le 11/06/2023 sur
LADEPECHE.fr

CA : 39 686 500€ en 2022

check fi : oui



Interlocuteur

Nom : Benoit Dhelft
Poste : Directeur d'usine, Site de Beyrede, IMERYS
Centre d’intéréts : voyager, ski
Parcours pro :
- ArcelorMittal (Dunkerque) , 7 ans et 1 mois :ingénieur process 2006-2008 ,
Ingenieur fabrication 2008-2011 et Senior production manager 2011-2013.
- Knauf Insulation (Lannemezan) 7 ans et 6 mois : Process et quality manager
2013-2016 ; Production Manager 2016-2020.
- ACTI GROUP- Industrie.CDI (Bagnéres-de-Bigorre) : Directeur Business Unit
2020-2021
- Imerys .CDI (Beyréde-Jumet) : septembre 2021-aujourd'hui

Fiche prospect 4

Nom : Knauf Insulation

Adresse : 155 rue Anatole France

Tél/mail : 05 62 50 05 30

Effectifs : Entre 50 et 99 salariés

Secteur d’activité/métier : Commerce de gros, de bois et de matériaux de

construction.
CA : 209 813 100€ en 2022

check fi : oui

Interlocuteur

Nom : Sami Bentabet
Poste : Ingénieur process et responsable de zone

Centre d’intéréts : football maroc, il a été joueur



Parcours pro :
- LATECOERE GROUP - Temps plein (Casablanca - Settat, Maroc) :
manufacturing engineering - Programme AIRBUS A320 / A350 déc. 2015 -
sept. 2017.
- Knauf Insulation (Lannemezan) : - Automaticien/electricien 2017-2023
- Process Ingineer mars 2023-aujourd'hui

6. Documents de vente
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