Epreuve EP2 baccalauréat professionnel Vente

Oral de négociation du 15 novembre 2006

Jury salle A10 LPCH Escoffier

Accueil :

« Bonjour monsieur X, Mickaël Cucchi commercial de l’entreprise Nestlé boutique Nespresso.

Je vous remercie d’avoir accepté le rendez-vous ».

Briser la glace :

« Je vois que vous vous êtes agrandis, que vous avez mis des caisses à la place du comptoir et que c’est un endroit agréable ; il y a la climatisation c’est merveilleux ».

Recherche des besoins :

« Parlez-moi de votre projet ?

   Connaissez-vous la société NESTLE ainsi que sa boutique Nespresso ?

   Quel est l’effectif de votre établissement ?

   Quelle est la consommation de café de votre personnel ?

   Possédez-vous actuellement une machine à café, si oui de quelle marque ?

Lors de l’oral l’acheteur potentiel recherchait une machine à café avec un système de capsules simple à utiliser pour remplacer la machine à café « maison » qui est actuellement mise à la disposition de son personnel (50 salariés)située dans un petit local. Les capsules seraient revendues au secrétariat de l’As de Trèfle, afin que chaque salarié achète ses propres capsules). 

Reformulation :

Si j’ai bien compris, vous recherchez une machine à café simple à utiliser avec un système de capsules pour votre personnel de 50 salariés. Elle sera installée dans un petit local et vos salariés pourront acheter les capsules à votre secrétariat.

Argumentation : 

J’ai alors présenté les deux machines à café NESPRESSO de la marque MAGIMIX manuelle et automatique avec toutes les capsules de parfums proposés à l’aide de supports papier (document Nespresso) et de l’outil informatique (diaporama) incluant les photos des deux machines à café, de la boutique Nespresso. 

Sur la plaquette informative de Nespresso  où figure les différents parfums des capsules il apparaît clairement les tarifs pour la gamme Lungo (grande tasse) et espresso (petite tasse) ainsi que les tarifs particuliers et professionnels.

J’ai informé l’acheteur potentiel que les tarifs de nos capsules sont moins chers que nos concurrents.

J’ai fait sentir le café à l’acheteur potentiel pour le mettre en situation d’acquisition et lui ai indiqué que les café sélectionné avec beaucoup de rigueur provenaient d’Afrique et d’Amérique latine. Pour le rassurer sur la qualité de nos machines, je l’ai informé quelles étaient fabriquée exclusivement pour Nespresso par un très grand fabriquant.

J’ai parlé des différentes fonctions des machines à café c’est-à-dire la fonction eau chaude pour faire des infusions, du thé, des cappuccinos et des espressos.

J’ai dis à l’acheteur potentiel qu’un set de tasse est offert, plus un échantillon de capsules pour tout achat de machine à café.

J’ai proposé à l’acheteur potentiel deux solutions :

- la vente d’une machine à café au prix de 40 000 F (manuel) 55 000 f (automatique)

- la location sans frais de la machine à café à conditions de l’achat d’un carton    

  de capsules à 24 000 francs par mois. (400 capsules soit café donc 8 cafés par 

  jour), j’ai proposé une période d’essai d’une des deux machines à café sous condition.

Conclusion :

A aucun moment un objection fondée n’est apparue.

L’acheteur potentiel voulait à tout prix une grille tarifaire comprenant le prix des machine et le prix des capsules et que je lui faxe dés mon retour au bureau. Ce document n’existe pas chez Nespresso.

Entretien avec le jury

Points faibles

- Avoir dit que je ne possédais pas de machine à café pour la démonstration.

- J’ai parlé des concurrents en premier.

- Je n’articulais pas assez

- Le débit, je n’étais pas assez dynamique lors de ma prestation.

- Je n’ai peut être pas assez accentué la recherche des besoins.

- La posture je n’étais pas assez en avant vis-à-vis du client.

- A la fin de la négociation je ne voulais pas partir car je ne savais pas si il fallait ranger tout mon matériel ou seulement se lever et serrer la main de l’acheteur potentiel le remercier et le saluer.

Points forts

- J’ai essayé de respecter les étapes de la vente l’accueil, briser la glace, la recherche des besoins, la reformulation, l’argumentation, réfutation des objections et la conclusion.

- Essayer de séduire l’acheteur potentiel en brisant la glace dés le début en mettant son entreprise en avant. 

- Briser la glace afin d’avoir un contact agréable interprofessionnel pour par la 

suite obtenir une bonne prestation et une vente.

- Le séduire également avec l’aide de l’outil informatique, un diaporama de photos, des documents support Nespresso.

- J’ai dis au jury que les mobiles d’achat décelés ont été l’argent et la sécurité, car l’acheteur potentiel voulait une grille tarifaire à tout prix et une machine simple à utiliser.

- J’ai dis également que l’acheteur potentiel recherchait une machine à café un point c’est tout, qu’il se moquait de la qualité des machines à café et des capsules.

Commentaires du jury :

Monsieur X quelques expressions :

«  Je ne suis pas un fan de café, je me moque de la qualité des machines café et je n’en ai rien à faire des parfums des capsules de café ».

Monsieur X :

«  Que tu n’avais pas besoins de sortir ton attirail (ordinateur, faire sentir le café car il ne voulait pas le sentir, car le café il n’en boit pas) ».

CONCLUSION DE MA PRESTATION :

J’ai été déstabilisé par un acheteur potentiel qui n’était pas un buveur de café, qui ne cherchait pas à s’intéresser aux parfums, aux différentes machines.

Malgré de nombreux efforts avant(préparation, diaporama, documents entreprise, échantillons) et pendant la négociation (respect des étapes de la vente, argumentation…) j’ai le sentiment que le jury n’a pas apprécié mes compétences commerciales que j’exerce cependant depuis plusieurs années dans le commerce de ma famille.

