CONCOURS GÉNÉRAL DES MÉTIERS Spécialité VENTE - Session 2007

ÉPREUVE PRATIQUE ORALE

Temps de préparation : 4 heures - Durée de l’épreuve : 40 minutes

Simulation de vente : 30 minutes maximum / Entretien avec le jury : 10 minutes
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	ÉNONCÉ DU SUJET


NB : Ce sujet s’inspire d’un contexte professionnel réel. Certaines données ont été modifiées pour des raisons de confidentialité.

· La mise en situation
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Vous êtes nouvellement recruté(e) en qualité d‘attaché(e) Commercial(e) dans la société EUROSUD PUBLICITÉ. Cette société est une régie publicitaire de presse quotidienne régionale qui a pour mission de commercialiser en exclusivité les espaces publicitaires des titres (quotidiens, suppléments, magazines et sites Internet) édités par les Groupes de presse « Nice-Matin » et « La Provence ».

Ces titres sont diffusés sur sept départements (Alpes-Maritimes, Var, Haute-Corse, Corse du Sud, Bouches-du-Rhône, Vaucluse et Alpes-de-Haute-Provence). Ils représentent le 1er média d’information de la région. La puissance de ces quotidiens, la diversité de leurs suppléments, la complémentarité de leurs magazines et de leurs sites internet, permettent à la société EUROSUD PUBLICITÉ de disposer d’une offre variée pour répondre aux besoins en communication (publicités commerciales et annonces) des annonceurs de la région, prospects ou clients, professionnels et particuliers.

Affecté(e) à l’agence EUROSUD PUBLICITÉ de NICE (département des Alpes-Maritimes), vous êtes chargé(e), sous la responsabilité d’un chef des ventes, de vendre les espaces publicitaires des titres et sites internet du groupe « Nice-Matin ». On vous confie plus précisément, le développement de la clientèle des professionnels des loisirs, de l’hôtellerie et de la restauration sur le secteur géographique « Alpes-Maritimes Ouest ».

Votre société lance pour le mois de mai 2007, une offre « mix média » 1 promotionnelle dédiée aux restaurateurs du département, le « Pack BOOST Resto ». Cette offre est constituée, pour un tarif unique, de plusieurs parutions d’une insertion publicitaire sur trois supports de communication différents et complémentaires :

· Le quotidien « nice-matin » ou son supplément du mercredi, le guide des loisirs « JV » ;

· Le magazine anglophone des loisirs et sorties sur la Côte d‘Azur, « Let’s go Riviera 2 » ;

· Le site Internet du guide des villes des Alpes-Maritimes, « maville.com ».

Le Mercredi 9 mai 2007 après-midi, vous assistez avec sept autres nouveaux commerciaux de la société, à une réunion d’accueil destinée à vous présenter la société EUROSUD PUBLICITÉ et le « Pack BOOST Resto ».

1 « mix média » : Plusieurs parutions d’insertions publicitaires sur plusieurs supports de communication.

2 La French Riviera : Appellation touristique pour désigner « La Côte d’Azur » de Menton à Mandelieu
· Votre mission


Dans le cadre de votre prise de fonction, votre chef des ventes, vous demande de réaliser votre première visite destinée à la vente d’un « Pack BOOST Resto ».

Il vous a sélectionné pour cela un client restaurateur de votre secteur, Monsieur Jean-Luc CAMERA, directeur du restaurant « La Bastide de Mougins », qui lui semble particulièrement adapté à l’offre.

Vous avez rendez-vous avec ce client le jeudi 10 mai 2007.

· Vos outils et vos supports


Pour mener à bien votre mission votre société vous remet :

· Les documents suivants :

· DOCUMENT .1. La société EUROSUD PUBLICITÉ
· DOCUMENT .2. L’offre « Pack BOOST Resto » EUROSUD PUBLICITÉ
· DOCUMENT .3. Les vertus de nos quotidiens

· DOCUMENT .4. Les vertus de nos suppléments aux quotidiens

· DOCUMENT .5. Les vertus de nos magazines : Let’s go Riviera

· DOCUMENT .6. Le tourisme de la Riviera Côte d‘Azur

· DOCUMENT .7. Le marché de la restauration en 2006

· DOCUMENT .8. La Fiche client restauration

· Les outils et supports suivants :

· Un micro-ordinateur portable équipé de logiciels de bureautique et de PréAO. Un répertoire « EUROSUD » a été implanté sur le « bureau » de votre portable, il comporte deux diaporamas :

· La présentation de la société EUROSUD PUBLICITÉ.
· La présentation de l’offre « Pack BOOST Resto ».

· Une imprimante.

· Un exemplaire des supports : Le magazine « Let’s go Riviera », le quotidien « nice-matin » du mercredi avec son supplément enchâssé, le guide des loisirs « JV ».

· Des illustrations du site internet « maville.com ».

· Une connexion au site « maville.com ».

· Une carte de visite.

· Un bon de commande et les conditions générales de vente.

· Votre travail à faire


À partir :

· des informations qui vous ont été fournies lors de la réunion d’accueil des nouveaux commerciaux,

· des documents et des supports professionnels qui vous ont été remis par votre société,

· des outils mis à votre disposition.

1.
Préparez en fonction de vos objectifs, des éléments de la situation et des préconisations de votre société en matière de démarche commerciale, votre stratégie de vente et votre plan d’entretien à mettre en œuvre lors de la visite de votre client, le restaurant « La Bastide de Mougins », pour la vente d’un « Pack BOOST Resto ».

2.
Réalisez la visite de votre client, Monsieur Jean-Luc CAMERA, Directeur du restaurant « La Bastide de Mougins ».

3.
À l’issue de votre visite, rendez compte à votre chef des ventes des résultats et du déroulement de votre entretien avec ce client. Vous présenterez et justifierez le choix de votre plan d’entretien, de votre stratégie de vente, et vous préciserez si vos objectifs sont atteints.

CONSIGNES AUX CANDIDATS

· Votre épreuve se déroule en deux phases :

1. Une simulation de vente d’une durée de 30 minutes maximum : cette simulation correspond à la visite que vous réalisez auprès de votre client Monsieur Jean-Luc CAMERA, directeur du restaurant « La Bastide de Mougins ». Vous frapperez à la porte de son bureau...

2. Un entretien avec le jury d’une durée de 10 minutes maximum : cet entretien correspond à l’analyse, face à votre chef des ventes, de la visite que vous venez de réaliser. Vous devrez dégager les différentes phases de l’échange réalisé avec le client, préciser la démarche de vente mise en œuvre et justifier les choix effectués, en relation avec les objectifs fixés. Vous serez également amené à répondre à des demandes de précision de la part du jury.

· Vous disposez d’un temps de préparation d’une durée de 4 heures, pour :

· Prendre connaissance de la situation proposée, du travail à faire et de la documentation ou des supports papiers et multimédias fournis.

· Rechercher et dégager les informations à exploiter.

· Déterminer votre stratégie et concevoir votre plan d’entretien en relation avec les objectifs fixés à la visite.

· Sélectionner ou concevoir le cas échéant les documents et les supports à présenter à votre client durant la visite. Se familiariser avec les supports et outils proposés.

· Réaliser si nécessaire les impressions des documents que vous souhaitez exploiter.

· Vous pouvez, lors de votre simulation, utiliser l’ensemble des documents, des supports et des outils qui vous a été fourni (cartes de visite, documentation papier, diaporama, exemplaires des titres…).

· Si nécessaire, vous pouvez appuyer votre présentation face à votre client par des supports multimédias (diaporama…), ceux proposés, en l’état ou modifiés, ou d’autres élaborés par vos soins à partir des logiciels fournis.

Vous pourrez utiliser lors de votre prestation l’ordinateur portable qui vous est fourni pour effectuer la ou les présentations de ces supports à votre client.

Toutefois vous devrez apprécier le temps nécessaire à cette ou ces présentations, en l’intégrant de façon opportune dans votre plan d’entretien pour ne pas dépasser la durée maximale de l’entretien accordé par votre client (30 minutes).

BON COURAGE !
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