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F2 CONSEIL ET RELATION ANNONCEUR

Nom - Prénom du candidat : Collin Mathilde N°inscription BTS : 02143492474

Fiche n° : 1 Titre de la fiche : Préparer les outils de vente de l’agence Citron Rose

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1.1 Réalisation d’outils commerciaux Situation : Sit 2.1.1

Compétence(s) : C21.1 Préparer les outils de vente

Fiche n° : 2 Titre de la fiche : Préparer la prospection de l’agence Citron Rose

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 Mise en oeuvre d’un plan de prospection Situation : Sit 2.1.3

Compétence(s) : C21.4 Préparer la prospection

Fiche n° : 3 Titre de la fiche : Suivre la prospection de l’agence Citron Rose

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 Mise en oeuvre d’un plan de prospection Situation : Sit 2.1.3

Compétence(s) : C21.5  Suivre la prospection

Fiche n° : 4 Titre de la fiche : Installer une relation commerciale / Citron Rose

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 Création d’une relation commerciale Situation : Sit 2.1.4

Compétence(s) : C21.6 Installer une relation commerciale
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Fiche n° : 5 Titre de la fiche : Proposer des solutions de communication pour l’annonceur
RItuals

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 Elaboration d’une proposition commerciale Situation : Sit 2.1.5

Compétence(s) : C21.8 Proposer des solutions de communication

Fiche n° : 6 Titre de la fiche : Préparer la négociation / Citron Rose

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 Conduite d’un entretien de vente Situation : Sit 2.1.6

Compétence(s) : C21.9 Préparer la négociation

Fiche n° : 7 Titre de la fiche : Présenter et valoriser la proposition commerciale pour
Rituals

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 Conduite d’un entretien de vente Situation : Sit 2.1.6

Compétence(s) : C21.10 Présenter et valoriser la proposition commerciale

Fiche n° : 8 Titre de la fiche : Ajuster et finaliser la proposition / Citron Rose

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 Finalisation d’un accord Situation : Sit 2.1.7

Compétence(s) : C21.11 Ajuster et finaliser la proposition
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Fiche n° : 9 Titre de la fiche : Gérer le dossier annonceur Rituals

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1  Suivi commercial d’un dossier annonceur Situation : Sit 2.1.8

Compétence(s) : C21.12 Gérer le dossier annonceur

Fiche n° : 10 Titre de la fiche : Formalisation du le cahier des charges par type de
prestataires / Citron Rose

Fonction:  F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.2 Sélection de prestataires Situation : Sit 2.2.1

Compétence(s) : C22.1 Formaliser le cahier des charges par type de prestataires

Fiche n° : 11 Titre de la fiche : Choisir des prestataires pour mon annonceur Rituals

Fonction: F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.2 Sélection de prestataires Situation : Sit 2.2.1

Compétence(s) : C22.2 Choisir des prestataires

Fiche n° : 12 Titre de la fiche : Négocier l’achat de prestations / Citron Rose

Fonction:  F2  Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.2 Conduite d’un entretien d’achat Situation : Sit 2.2.2

Compétence(s) : C22.3 Négocier l’achat de prestations
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Titre de la fiche : Préparer les outils de vente de l'agence Citron Rose 

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.1. Réalisation d’outils commerciaux

Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.1. Préparer les outils de vente
Description :

Lors  d'un  projet  réalisé  au  sein  de  l'établissement  de  formation,  préparer  les  outils  de  vente  est  une  des  situations
professionnelles de relation commerciale. Il faut identifier et concevoir des supports nécessaires à la prospection. Concevoir
des dispositifs de présentation de l'agence.

Les outils commerciaux sont des outils qui présentent l'offre commerciale de l'entreprise. Le commercial les utilise dans le
but d'accroître le chiffre d'affaires de l'agence et sa rentabilité, d'acquérir ou de renforcer sa notoriété en améliorant l'image
afin d'augmenter son portefeuille client pour assurer la pérennité de l’agence. Après avoir fidélisé les clients actuels, afin de
développer l'agence, il est attendu une maîtrise des éléments de l'offre commerciale dans le but d'acquérir de nouveaux
clients.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :

Vécue ☐ Organisation ☐
Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 03/01/2022 - 07/01/2022 Durée : 5 jours

Contexte de la situation de travail :

Au cours  de ma formation au sein  du Campus LaSalle  de  Troyes,  je  participe au projet  "Citron  Rose".  L'agence de
communication Citron Rose, située à Paris est dotée d'une renommée incontestable et d'un savoir-faire de plus de dix ans.
Dans l'agence de communication, je viens d'être recrutée au sein du service développement dans le but de lancer une
opération de prospection sur la cible des grands réseaux de franchises en France afin d'élargir le portefeuille client de ma
nouvelle agence. La situation de travail porte sur la notion de relation commerciale.

Citron Rose organise son agence en trois pôles :  identité avec la recherche d'antériorité et le dépôt de marque (identité
visuelle,  charte  graphique..),  offline avec  des  conseils  et  achats  médias/relation  presse/événementiel  et  la  réalisation
(campagne de sensibilisation, stratégie de communication), online avec le référencement naturel, l'e-réputation (conception
d'outils internet, campagne online).

Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.

Mission(s) / tâche(s) :

- Création d'une brochure de l'agence Citron Rose.
- Mise en place d'un CAP/SONCAS de l'agence.
- Présentation diaporama d'une offre commerciale (identité visuelle).
- Réalisation d'une grille tarifaire.
- Proposition d'un tableau qui regroupe les outils de prospection active/passive.

Démarche :

Afin de convertir un prospect en client, l'agence de communication Citron Rose créer des outils efficaces pour la prise de
contact envers les futurs clients. J'ai réalisé une brochure qui fait office de présentation de l'agence avec les trois pôles qui
seront à disposition dans l'agence et envoyer aux suspects par courrier. Elle a pour but d'attirer l'attention les clients des
concurrents ainsi que des prospects qui ne sont pas encore sensibilisés au service de l'agence.

Pour vendre, avoir un bon argumentaire commercial est très important, Le CAP/SONCAS de l'agence me permet de bien

COLLIN Mathilde 1/2

12Collin Mathilde // E4 / Bts Communication / session 2022  

Sit 2.1.1 Réalisation d’outils commerciaux

C21.1 : Préparer les outils de vente

FICH
ES CERISE

FICH
ES PRO

JET
A

N
N

EXES
ATTESTATIO

N
S

FICH
E A

N
N

EXES



préparer mes arguments afin de convaincre le suspect à devenir prospect lors d'un futur entretien face à face. Ce tableau
met en avant toutes les caractéristiques de l'agence Citron Rose.

Afin de susciter l'intérêt, lors de l'entretien face-à-face, j'ai réalisé sur Canva un diaporama qui présente l'identité visuelle,
respectant une des offres commerciales qui pourraient intéresser un prospect. Je m'assure d'avoir un support de qualité
technique des outils proposés en veillant à la clarté, la lisibilité et à l'attractivité.

Afin  de montrer  la  maîtrise  des  éléments de l'offre  commerciale,  j'ai  créé une grille  tarifaire  qui  sera utilisée  lors  de
l'entretien  futur.  Dans le  but  d'être  persuasif  avec  le  client  afin  d'installer  une  relation  de confiance  par  rapport  à  la
transparence des informations.

Dans le but de préparer en amont la prospection, j'ai réalisé un tableau regroupant les différents outils de prospection active
et passive qui me permettront de sélectionner mes outils.

Résultats :

Quantitatifs :

- 1 brochure de l'agence Citron Rose.
- 1 CAP/SONCAS de l'agence.
- 1 présentation diaporama de l'offre commerciale (identité visuelle).
- 1 grille tarifaire des 3 pôles.
- 1 tableau qui regroupe les 13 outils de prospection active/passive.

Qualitatifs :

- Brochure de l'agence Citron Rose attractive.
- Mise en place d'un CAP/SONCAS commercial de l'agence décisif.
- Présentation diaporama de l'offre commerciale (identité visuelle) adaptée au client (extrait).
- Grille tarifaire indicative.
- Tableau regroupant les outils de prospection active/passive récapitulative.

Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Brochure de l'agence Citron Rose. X X

Le CAP/SONCAS. X X

Présentation diaporama d'une offre adaptée au client 
(extrait).

X X

 La Grille tarifaire. X X

Tableau des outils de prospection active et passive. X X
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Titre de la fiche : Préparer la prospection de l'agence Citron Rose 

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.3. Mise en œuvre d’un plan de prospection
Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.4. Préparer la prospection
Description :

Afin de préparer la prospection, il est important de sélectionner les outils nécessaires et bâtir un plan de prospection. Il est
question de définir les objectifs, les échéances de l'opération et de créer la base de données en la qualifiant, segmentant.
Une opération de prospection a pour but de déboucher sur un contrat et d'avoir des prospects qui deviennent clients. Le
choix des suspects s'établit selon des critères pertinents. Déterminer le mode et les outils de prospection. Établir un planning
pour organiser la prospection.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 10/01/2022 - 14/01/2022 Durée : 5 jours

Contexte de la situation de travail :

Suite à la préparation des outils de vente, je travaille sur l'opération de prospection afin qu'elle soit rigoureuse. Cependant,
les objectifs du plan de prospection doivent être réalistes, les outils pertinents. Le planning doit être respecté en amont du
suivi de la prospection.

Après avoir une base de données avec des contacts qualifiés. L'agence Citron Rose se fixe comme objectif de conquérir
exclusivement  des  prospects  susceptibles  de  lui  apporter  un  certain  chiffre  d'affaires  ou  des  prospects  prestigieux
susceptibles d'améliorer son image. La sélection de prospects s'opère selon des critères de segmentation préalablement
définis.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Réalisation d'un plan de prospection.
- Établir un planning.
- Élaboration d'un document qui montre comment alimenter la base de données.
- Mise en place de la base de données de suspect.
- Préparation d'un mailing.
- Création du tableau de suivi de prospection vierge.
Démarche :

Afin  de  veiller  au  bon  déroulement  de  la  phase  de  prospection,  il  est  important  d'avoir  un  plan  de  prospection.  La
prospection vise à accroître le nombre de clients par la conquête de nouveaux prospects. Le plan de prospection définit les
objectifs et les échéances de l'opération. Le planning de l'opération se trouve à la suite du plan de prospection.

Avant de créer la base de données, j'ai réalisé un document qui explique comment alimenter celle-ci afin qu'elle soit qualifiée
et  segmentée.  La  stratégie  différenciée  est  la  stratégie  de  celle-ci  en  s’appuyant  sur  les  variables  individuelles  des
professionnels (nombre de franchises). Ce document permet de réduire les coûts de cette action, car la base de données ne
sera ni achetée ni louée (Idéactif, Maileva). Ce travail en amont permet de bien définir la cible afin qu'elle soit homogène.

L'élaboration d'une base de données des réseaux de franchises en France me permet d'avoir  un outil  de prospection
performant à l'aide du logiciel Google Sheets. Cette base est classée par secteurs d'activité afin que celle-ci soit plus simple
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d'utilisation.  J'ai  segmenté  ma  base  de  données  selon  le  nom de  l'entreprise,  le  nombre  de  franchises,  l'adresse,  le
téléphone, le chiffre d'affaires, le type de l'organisation et le site internet. Le fichier ainsi constitué permet de conserver une
base des contacts la plus riche possible.

Je détermine mon mode en prospection par un mailing envoyé par courrier à mes 177 suspects. Le mailing se compose
d'une lettre commerciale rédigée à l'aide de la méthode AIDA, du flyer de l’agence ainsi qu'un coupon-réponse dans le but
d'inciter le prospect à répondre favorablement à l'offre. J'ai choisi de prendre pour modèle l'entreprise Rituals. Si mon retour
de prospection est faible, afin de relancer les entreprises, je vais par la suite effectuer une action de phoning pour le suivi de
prospection.

Afin de préparer en amont le suivi de prospection, j'ai créé un document vierge qui va me servir, afin d'être plus efficace pour
installer une relation commerciale.
Résultats :

Quantitatifs :

- 1 plan de prospection.
- 1 planning.
- 1 document qui démontre comment alimenter la base de données.
- 1 extrait de la base de données de 177 suspects.
- 1 mailing avec 1 coupon-réponse et 1 flyer.
- 1 tableau de suivi de prospection vierge.

Qualitatifs :

- Plan de prospection essentiel et réaliste.
- Planning nécessaire au suivi de prospection respecté.
- Document qui démontre comment alimenter la base de données informatives.
- Extrait de la base de données de suspect complète.
- Mailing avec un coupon-réponse et un flyer professionnel et pertinent.
- Tableau de suivi de prospection utile.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Plan de prospection et rétroplanning. X X

Comment alimenter la base de données. X X

La base de données. X X

Un mailing avec un coupon-réponse. X X

Tableau de prospection vierge. X X
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Titre de la fiche : Suivre la prospection de l’agence Citron Rose 

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.3. Mise en œuvre d’un plan de prospection
Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.5. Suivre la prospection
Description :

Afin de suivre la prospection, il faut assurer le suivi des actions de prospection et évaluer les actions dans le but d'avoir une
vue  d'ensemble  sur  la  performance  de  la  prospection.  Cette  prospection  est  à  l'initiative  de  Citron  Rose  et  non  à  la
participation d'une compétition entre plusieurs agences suite à un appel d'offres d'un annonceur. Cette prospection a pour but
de développer la clientèle avec la cible des grands réseaux de franchises en France.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 15/01/2022 - 03/02/2022 Durée : 20 jours

Contexte de la situation de travail :

Après avoir préparé la prospection, j'ai mis en place le suivi du mailing, établi une action de phoning afin d'effectuer des
relances auprès des entreprises qui n'ont pas donné suite au mailing.

Le tableau de bord / suivi de prospection permet d'observer si la prospection a su limiter les coûts, optimiser le temps et
obtenir  des  suspects  ayant  du  potentiel  (qui  pourraient  accepter  facilement  nos  services  ou  qui  auraient  les  moyens
financiers). Une prospection réussie repose sur un plan méthodique élaboré et respecté.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Tous les suspects à contacter.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Mise en pratique du CROC.
- Remise à jour de la base de données.
- Compléter le tableau de bord de l'opération.
- Évaluation du retour de l'opération.
Démarche :

Tout d'abord, j'ai créé le CROC qui est un outil supplémentaire que je vais utiliser pour effectuer ma relance par une action de
phonning suite au mailing.  Après avoir  passé le barrage du standard téléphonique, le CROC me permet de suivre une
stratégie d'appel basé sur la prise de contact, la raison de l'appel, l'objectif, la conclusion.

Dans le but de suivre mon plan de prospection et la date de mise en œuvre de mes outils (mailing, phoning), j'ai complété ma
base de données afin d'observer les résultats obtenus. Cela me permet de voir si j'ai décroché des rendez-vous, envoyer de
la documentation, faire des relances téléphoniques ou encore si le prospect n'a pas donné suite. Un code couleur est mis en
place afin de faciliter la lecture.

Après avoir complété la base de données, j'ai rempli mon tableau de suivi de prospection dans le but de mesurer différents
indicateurs tels que le taux de contact,  le taux de transformation ou encore le chiffre d'affaires.  Ce tableau me permet
d'observer la rentabilité de l'opération. Après le premier contact, le suspect devient prospect et entre dans une chaîne de
prospection. Le tableau de suivi de prospection permet d'observer l'entonnoir de prospection.

Pour  terminer  le  suivi  de  prospection,  j'ai  démontré  grâce  à  une  évaluation  du  retour  de  l'opération  l'efficacité  de  la
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prospection. J'ai mis des indicateurs quantitatifs (calculs des ratios) et qualitatifs (qualité relationnelle avec les prospects).
Résultats :

Quantitatifs :

- 1 CROC.
- 1 base de données de 177 prospects.
- 1 tableau de bord de l'opération.
- 1 évaluation du retour de l'opération.

Qualitatifs :

- CROC pour préparer effectuer les appels.
- Base de données mise à jour.
- Tableau de bord de l'opération mesurant différents taux.
- Évaluation du retour de l'opération quantitative et qualitative.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Le CROC. X X

La base de données de prospects complétée. X X

Tableau de suivi de prospection. X X

Évaluation du retour de l'opération. X X
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Titre de la fiche : Installer une relation commerciale / Citron Rose 

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.4. Création d’une relation commerciale
Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.6. Installer une relation commerciale
Description :

L'installation de la  relation commerciale  permet  d'organiser  la  prise de rendez-vous,  instaurer  un  climat  de confiance,
présenter l'offre de l'entreprise et identifier le potentiel du contact. Le commercial qui amorce une relation avec un client doit
avoir initié le contact et installer un climat de confiance. Il est mis en place lors du premier rendez-vous face-à-face.

Il est important de montrer des qualités organisationnelles liées à la préparation, la gestion du temps. Il y a également des
qualités relationnelles à avoir (être à l'écoute, être empathique, savoir gérer l'interaction et savoir faire une présentation
claire et précise) dans le but de maximiser les chances d'avoir un contrat.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 04/02/2022 - 07/02/2022 Durée : 4 jours

Contexte de la situation de travail :

Afin d'établir une relation commerciale avec des annonceurs, j'organise la prise de rendez-vous en choisissant les moyens
adaptés, en utilisant des outils professionnels. Je vais mettre en confiance le client afin de lui présenter l'offre. L'offre doit
être adaptée à la présentation en fonction du profil du prospect et de son potentiel. En amont, je vais créer des supports qui
vont me permettre de connaître mon prospect et d'identifier ses besoins.

La prise de contact est donc une étape cruciale. Elle détermine la suite de la relation que le commercial de l'agence Citron
Rose va établir avec son client. Il n'y aura pas d'autre occasion pour faire bonne impression.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, mon premier rendez-vous avec un annonceur.
- Les autres annonceurs.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Établir le planning de rendez-vous.
- Avoir le document d'aide à la préparation de l'entretien.
- Remplir la fiche sur l'annonceur.
- Rédiger le plan de découverte avec l'annonceur Rituals.
- Effectuer un tableau des possibles objections/réponses.
- Mise en place de la règle des 4x20.
Démarche :

Afin de m'organiser pour effectuer mes 21 rendez-vous, je me suis aidé d'un planning qui va me servir à aménager mon
emploi du temps durant le mois de février 2022. Le planning garantit la réalisation des tâches, mais aussi le fait qu'elles
soient accomplies dans l'ordre prévu.

Dans le but d'appréhender les enjeux de l'entretien, afin de me donner une image professionnelle et être perçu comme une
interlocutrice valable, j'ai préparé une fiche d'aide de rendez-vous ou j'ai récapitulé le lieu, la date, les informations sur le
prospect, les points forts, le budget. Il y a également une fiche de compte rendu du rendez-vous qui me permet de faire un
bilan directement après l'entretien.  J'ai  également une to do list  qui  me permet de cocher ce que j'ai  à préparer  pour
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l'entretien.

Dans le but d'accueillir un annonceur lors d'un rendez-vous du face-à-face, j'établis un second document qui me permet
d'avoir  une  prise  de  vues sur  l'ensemble  des  informations  nécessaires  liées  à  l'entreprise  afin  d'avoir  une  excellente
connaissance de mon annonceur.

J'ai  rédigé le plan de découverte qui me permet de sonder l'aspect objectif,  subjectif  et émotionnel de mon annonceur
Rituals. Ce document m'aide à élaborer l'entretien de la relation avec l'annonceur. Je suis les quatre phases suivantes :
mass-fidélisation  (phase  de  séduction  de  l'annonceur),  la  personnalisation  (l'agence  se  rapproche  de  l'annonceur),
l'interactivité (l'agence adapte son offre à l'annonceur) et le one to one (l'agence construit une relation individualisée).

Si la négociation est bien maîtrisée, je décode les objections de mon annonceur afin d'y répondre correctement. Je distingue
différentes objections, les objections fondées et les non fondées. Je regroupe dans un tableau les différentes méthodes qui
peuvent être utilisées pour traiter les objections (non justifiée, fausse barbe, prétexte, objection justifiée).

Dans une situation de face-à-face, la règle des 4x20 est très souvent mise en place. Les 20 premières secondes, sont
déterminantes c'est pour cela que je vais privilégier les 20 premières secondes de la présentation, les 20 premiers mots et
les 20 premiers gestes. Le respect de l'espace du prospect en maintenant la distance minimale d'au moins 20 cm est
également préconisé.
Résultats :

Quantitatifs :

- 1 planning de RDV.
- 1 fiche d'aide à la préparation de l'entretien + une to do list.
- 1 fiche sur l'annonceur.
- 1 plan de découverte.
- 1 tableau des possibles objections/réponses.
- 1 règle des 4x20.

Qualitatifs :

- Planning de RDV bien réparti.
- Fiche d'aide à la préparation de l'entretien nécessaire.
- Fiche sur l'annonceur informatif.
- Plan de découverte afin de proposer la bonne offre.
- Tableau des possibles objections/réponses complet.
- Règle des 4x20 pour réussir les premiers instants.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Planning des rendez-vous. X X

Fiche d'aide à la préparation de rendez-vous. X X

To do list du matériel à emporter. X X

Fiche annonceur. X X

Le plan de découverte. X X

Tableau des objections/réponses. X X

La règle des 4x20. X X
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Titre de la fiche : Proposer des solutions de communication pour l’annonceur Rituals

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.5. Élaboration d’une proposition commerciale
Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.8. Proposer des solutions de communication
Description :

À la  suite  du premier  rendez-vous avec l'annonceur Rituals,  il  faut  désormais effectuer  la  proposition des solutions de
communication, il est important d'identifier les objectifs et les cibles, intégrer des propositions de message et sélectionner des
moyens de communication.

Proposer un dispositif de communication en formalisant la proposition commerciale en termes de délais et de budget. La
proposition doit être adaptée aux attentes de l'annonceur par rapport au premier entretien. La proposition doit être rédigée de
façon à apporter toutes les précisions utiles au client.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 08/02/2022 - 10/02/2022 Durée : 3 jours

Contexte de la situation de travail :

Afin de proposer des solutions de communication pertinentes à mon annonceur Rituals, je vais lui apporter de véritables
conseils,  démontrer  la  prise  en  compte  des  éléments  essentiels  de  la  stratégie  de  communication.  Le  dispositif  de
communication sera suffisamment élaboré dans un dossier présentant les solutions de communication incluant la dimension
stratégique, créative et commerciale.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, annonceur.
- Prestataires externes (traiteur,lieu réception).
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Confection de la stratégie de communication.
- Proposition des solutions de communications sous forme d’un dossier.
- Création du rétroplanning des solutions de communication.
Démarche :

La demande formulée par mon annonceur consiste à trouver un moyen d'accroître le nombre de personnes qui s'inscrivent
pour avoir la carte de fidélité (gratuite) sur l'application mobile tout en prenant en compte la sortie de la nouvelle gamme de
produits pour l'été 2022. Cette demande constitue le point de départ de la réflexion stratégique. Il s'agit d'étudier la situation
de  l'annonceur  dans  son  environnement  et  de  bien  cerner  sa  demande  pour  y  répondre  au  mieux.  La  stratégie  de
communication est composée de la réflexion stratégique qui consiste à définir un positionnement, les objectifs, les cibles et à
proposer une copy stratégie.

Après avoir adapté la stratégie de communication selon les attentes de l'entreprise Rituals, j'ai proposé des solutions de
communication sous forme d'un dossier qui regroupe trois dimensions (stratégique, créative, commerciale). La dimension
stratégique fait  référence  à la  stratégie  interne,  intégrée,  relationnelle  et  à  une évaluation  de la  performance.  J'intègre
également des propositions de messages (brouillons), des dispositifs de communication (online, offline), moodboard, devis
de deux prestataires ainsi que celui des services proposés par l’agence Citron Rose, budget et délais.

À la suite, j'ai réalisé un rétroplanning sur Google Sheets des solutions qui me permettent de mettre un cadre dans le projet
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et d'avoir un outil organisationnel et de suivi des actions. Mes solutions de communication comportent une campagne de
lancement de la nouvelle gamme de produits "Rituals of Sakura" pour l'été 2022 sur les réseaux sociaux avec de multiples
posts. Un jeu concours afin de gagner des cadeaux et trente invitations pour participer à la soirée de lancement de la
nouvelle gamme qui se déroulerait courant juin 2022. Le concours permet de répondre à la demande de mon annonceur, car
pour y participer, il sera demandé d'avoir la carte de fidélité.
Résultats :

Quantitatifs :

- 1 stratégie de communication.
- 1 dossier de présentation de 20 pages des 3 solutions de communication.
- 1 rétroplanning des solutions de communication.
- 3 devis pour présenter les solutions.

Qualitatifs :

- Stratégie de communication complète.
- Solutions de communications sous forme de dossier détaillé présentant les solutions.
- Rétroplanning des solutions de communication concret.
- Divers devis pour présenter des solutions pertinentes.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

La stratégie de communication. X X

Un rétroplanning des solutions de communication. X X

Un dossier des solutions de communication. X X
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Titre de la fiche : Préparer la négociation / Citron Rose

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.6. Conduite d’un entretien de vente
Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.9. Préparer la négociation
Description :

Afin de préparer la négociation en amont de la présentation des solutions de communication (proposition commerciale), il est
nécessaire de déterminer la stratégie de négociation qui permet d'éclairer la nature de ses objections lors de l'entretien. Dans
le but  d'obtenir  une bonne négociation,  il  est important de préparer des documents plus techniques afin de prendre en
compte les spécificités de l'annonceur.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 11/02/2022 - 14/02/2022 Durée : 4 jours

Contexte de la situation de travail :

Je prépare la négociation en définissant des critères précis qui me permettront d'obtenir le point de rupture en termes de
négociation et de prix. Je vais mettre en avant mes qualités relationnelles par la démonstration de mes capacités à adopter
une attitude coopérative, propice au bon déroulement de la négociation.

Afin de paraître moins intrusive le jour de la présentation des solutions, je demande la permission à mon annonceur de
poursuivre les prochains entretiens en amont, en visioconférence ce qui me permet de susciter l'acceptation, mais également
le désir. Cette demande ne se limite pas à une formule de politesse, mais à une forme de teasing.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Mon annonceur, Rituals.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Conception de la stratégie de négociation.
- Mise en place de la méthode CAP par rapport au projet.
- Établir la marge de négociation.
- Proposition et rendez-vous en visioconférence avec l'annonceur.
Démarche :

Afin de mener à bien ma négociation, je peux utiliser différentes stratégies de négociation qui me permet de savoir comment
agir face à de potentielles réactions venant de mon annonceur. Celle-ci reprend la conjoncture, la situation de vente, le
protagoniste, les enjeux des protagonistes et mon choix de négociation. Ma stratégie de négociation est basée sur un objectif
de résultats gagnant-gagnant qui motive le bien commun.

À la suite, dans le but de mettre en place la méthode CAP (caractéristiques, avantages, preuves), je décris de façon factuelle
les  solutions  de  communication  en  expliquant  (la  durée,  la  date,  le  nombre  de  personnes...).  J'ai  également  émis  les
avantages positifs de mes solutions en y apportant la preuve par rapport au client ainsi que l'impact que cela aura.

Établir mon document de marge de négociation est crucial, car aborder le prix lors d'un entretien est une étape importante du
fait  qu'il  peut  mettre  fin  à  la  négociation  si  le  client  se  braque.  La  présentation  de  l'offre  commerciale  nécessite  une
argumentation convaincante avant d'élaborer la question du prix. Lorsque la présentation de l'offre a convaincu le client, le
prix peut être présenté. Je vais alors présenter le contexte notamment avec la loi Sapin de 1992. Je me comporte d'une façon
très convaincante et sûre de moi, car le client a besoin de savoir que l'offre commerciale lui apportera un bénéfice réel. Pour
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terminer, je démontre la perception du prix par l'acheteur.

Pour  m'assurer  que  l'interlocuteur  souhaite  bien  poursuivre  les  démarches  avec  l'agence  Citron  Rose,  j'organise  une
visioconférence  afin  de  m'assurer  si  ce  que  je  vais  lui  proposer  lui  convient  ou  non  au  niveau  de  mes  solutions  de
communication. Observer ses réactions est important, car cela va me permettre de m'adapter en cas de désaccord. Cette
façon d'entretenir la relation commerciale sert également à donner envie. J'élabore donc une forme de teasing qui me permet
de stimuler la curiosité de mon client.
Résultats :

Quantitatifs :

- 1 stratégie de négociation.
- 1 méthode CAP.
- 1 document de marge de négociation à prévoir.
- 1 réunion en visioconférence.

Qualitatifs :

- Stratégie de négociation intégrative.
- Méthode CAP qui prépare à la négociation.
- Document de marge de négociation à prévoir stratégique.
- Réunion en visioconférence efficace.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

La stratégie de négociation. X X

La méthode CAB. X X

Le document de la marge de négociation. X X

Visioconférence avec Rituals. X X
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Titre de la fiche : Présentation et valorisation de la proposition commerciale pour Rituals

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.6. Conduite d’un entretien de vente

Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.10. Présenter et valoriser la proposition commerciale
Description :

Lors du second entretien, il est conseillé d'installer un climat favorable à la négociation afin que le prospect accorde plus
facilement les propositions. Mobiliser les outils de présentation et de négociation ainsi qu'argumenter la proposition. Mettre
en place des documents dans le but de valoriser l'agence de communication. Une présentation commerciale résulte d'un
mélange de technique à mettre en place.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :

Vécue ☐ Organisation ☐
Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 15/02/2022 - 17/02/2022 Durée : 3 jours

Contexte de la situation de travail :

Lors de ce deuxième entretien face-à-face, je vais démontrer la qualité et l'efficacité de ma présentation par l'utilisation de
techniques et outils pertinents tels que le diaporama de présentation par exemple. Le but étant de construire une relation de
confiance entre l'annonceur (Rituals) et moi-même.

Afin de mettre toutes les chances de mon côté, j'ai sélectionné le bon support, les informations et la manière dont je vais les
utiliser. Savoir argumenter, ne pas se laisser intimider et convaincre au bon moment (si le client est septique, commencer
par l'argument le plus convainquant et à l'inverse s’il est favorable, terminé sur l'argument qui va faire foi).

Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, l'annonceur.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.

Mission(s) / tâche(s) :

- Réalisation du kit média.
- Préparation d'un argumentaire de vente de la communication par l'évènement.
- Confection du tableau des objections/réponses du projet.
- Création du support de présentation orale.

Démarche :

Je réalise le kit  média de l'agence Citron Rose dans le but de regrouper plusieurs informations relatives aux réseaux
sociaux. Le kit média est à destination de l'annonceur. Le kit média que j'ai créé sera remis en main propre imprimé lors de
l'entretien. Il va me permettre lors du rendez-vous de montrer à mon annonceur que l'agence à de bons résultats en termes
d'audiences. Ce document permet de rassurer le client et de faire davantage confiance afin de mettre en place la campagne
de lancement de produits sur les réseaux sociaux.

Afin de convaincre mon annonceur d'organiser la soirée de lancement de la nouvelle gamme de produits pour l'été 2022, j'ai
préparé un argumentaire de vente à l'aide de la méthode CAB  (caractéristiques, avantages, bénéfices) afin d'expliquer
l'importance et l'impact de la communication par l'évènement.

Durant le rendez-vous, je vais potentiellement devoir  faire face à différentes objections, c'est pour cette raison que j'ai
effectué un tableau pour traiter les possibles objections/réponses qui vont me servir à répondre et à être en concordance
avec ma stratégie de négociation. Je regroupe dans ce tableau les objections du type (non justifiée, prétexte, objection
justifiée). Le but étant d'avoir un accord gagnant-gagnant.
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Le jour de l'entretien, afin que la présentation des mes solutions de communication soit attractive, j'ai à ma disposition mon
diaporama de présentation réalisée sur Canva qui me servira de support à l'oral afin de rendre l'échange plus attractif et de
pouvoir capter l'auditoire. J'y insère des visuels et menus des traiteurs par exemple pour rendre ma proposition concrète.

Résultats :

Quantitatifs :

- 1 kit média.
- 1 argumentaire de vente de la communication par l'évènement.
- 1 tableau des objections/réponses du projet.
- 1 support de présentation orale.

Qualitatifs :

- Kit média informatif.
- Argumentaire de vente de la communication par l'évènement complet.
- Tableau des objections/réponses du projet qui contre les désaccords.
- Support de présentation oral attractif.

Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Kit Média. X X

Un argumentaire de vente sur la communication pour un 
évènement.

X X

Tableau des objections / réponses de l'entretien. X X

Extrait du diaporama des solutions de communication. X X
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Titre de la fiche : Ajuster et finaliser la proposition / Citron Rose 

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.7. Finalisation d’un accord
Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.11. Ajuster et finaliser la proposition
Description :

Lorsque l'entretien est sur le point de se terminer, il faut bien finaliser la négociation afin d'obtenir un accord. Il est important
d'ajuster et de finaliser la proposition après négociation. Pour cela, il est nécessaire de traiter les éléments contrariants, de
négocier des adaptations et obtenir un accord.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 18/02/2022 - 22/02/2022 Durée : 5 jours

Contexte de la situation de travail :

À cette étape cruciale du projet, je vais mettre en avant la qualité de l'accord obtenu par la prise en compte des demandes de
l'annonceur concernant certains points de négociation tels que le prix, la quantité. Je n'hésiterais pas à montrer que l'accord
obtenu est équitable entre les deux parties c'est-à-dire mon annonceur, Rituals et moi-même.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, l'annonceur.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Anticiper la finalisation de la négociation .
- Effectuer le compte rendu de l'entretien.
- Faire le bon de commande.
- Indiquer les conditions générales de vente.
Démarche :

J'ai déterminé la manière dont je voulais conclure lors de l'entretien dans un document afin que tout soit précis. Lors de
l'entretien, mon annonceur à été plutôt conquis par la proposition de mes solutions de communication j'ai donc utilisé la
méthode du ballon d'essai afin de confirmer les motivations de mon annonceur. J'ai choisi la technique du choix des délais
afin de conclure ma négociation.

Après l'entretien, j'écris le compte rendu du rendez-vous afin d'avoir une trace sur les propositions émises et de m'assurer
que le contenu soit accordé par l'autre partie. Ce document sera envoyé à mon annonceur pour m'assurer qu'il n'y a pas de
dernières demandes ou de modifications. Je profite également de ce document pour bien récapituler l'offre.

Si le devis que j'ai proposé lors de l'entretien est accepté, je vais effectuer le bon de commande définitif des services que
Citron Rose va pouvoir produire afin d'avoir un projet complet. Je m'assure bien du respect des règles de droits mis en place
pour ce document (dénomination sociale, numéro d'immatriculation au RCD, numéro de TVA intracommunautaire...). Mon
bon de commande comporte une réduction de 5% sur l'événementiel ainsi que des heures suivies personnalisées gratuites
afin de conclure la négociation.

Je précise les conditions générales de vente en même temps que le bon de commande pour m'assurer que mon annonceur
est  prit  connaissance  des délais,  du paiement  ou de la  livraison.  Les  conditions générales de vente  répondent  à  une
obligation légale (loi Galland) et reprennent trois clauses obligatoires. Ces clauses sont les conditions de règlement, les prix
et les pénalités de retard. Lorsque les documents sont signés, je remercie le client et le rassure sur son choix et lui propose
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un prochain rendez-vous.
Résultats :

Quantitatifs :

- 1 finalisation de prospection.
- 1 compte rendu de l'entretien.
- 1 bon de commande.
- 1 document sur les conditions générales de vente.

Qualitatifs :

- Finalisation de prospection anticipée.
- Compte rendu de l'entretien qui récapitule la demande.
- Bon de commande définitif.
- Document sur les conditions générales de vente obligatoire.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

La finalisation de la proposition. X X

Le compte rendu de l'entretien. X X

Le bon de commande. X X

Les conditions générales de vente. X X
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Titre de la fiche : Gérer le dossier annonceur Rituals

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.1 – Vente de solutions de communication
Situation : 2.1.8. Suivi commercial d’un dossier annonceur

Compétence générale : C21 – Conseiller et vendre
Compétence : C21.12. Gérer le dossier annonceur
Description :

Afin de gérer le dossier annonceur, il faut s'assurer des liaisons entre les différents acteurs (les prestataires)
et contrôler la réalisation de l'accord en faisant signer des documents. Veiller à la fidélisation du client et
respecter les principes de la fidélisation en B To B.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :

Vécue ☐ Organisation ☐
Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 23/02/2022 - 25/02/2022 Durée : 3 jours

Contexte de la situation de travail :

Pour mettre en place l'évènement, Citron Rose doit faire appel à différents prestataires extérieurs tels que le
traiteur, le lieu, le fleuriste, le DJ ou encore le photographe. C'est pour cette raison que j'ai créé la fiche
processus afin de m'organiser par la suite. C'est le moment de montrer mon efficacité sur le suivi du dossier
d'un point de vue commercial, administratif et relationnel.

La  fidélisation  en  business  to  business  doit  respecter  la  satisfaction  du  client  (le  meilleur  moyen  de  le
fidéliser), privilégier le contact (gagner en proximité) et d'offrir des services utiles.

Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, client.
- Les différents prestataires.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.

Mission(s) / tâche(s) :

- Obtention du bon de commande Citron Rose signé .
- Création et envoi d'un questionnaire de satisfaction.
- Avoir une fiche processus vierge.

Démarche :

Après avoir conclu et finalisé la proposition, je m'occupe désormais de toute la partie contrat et la mise en
place  du  projet  de  façon  concrète.  Le  bon  de  commande  signé  par  mon  annonceur  respecte  bien  les
obligations d'un contrat. Rituals a rempli toutes les coordonnées de facturation, le choix du payement par
virement bancaire ainsi que l'acceptation des conditions générales de vente.

Afin de continuer à créer une relation durable avec le client, je lui envoie un questionnaire de satisfaction qui
permet d'évaluer les ressentis de l'annonceur à travers des questions écrites à l'aide de Google Forms. L'effet
attendu d'une enquête de satisfaction est le fait que le client remarque que je tiens compte de ses remarques
pour améliorer les prestations et mon travail.

Afin  de préparer  au mieux mon choix  et  ma négociation avec les futurs  prestataires,  j'ai  créé une fiche
processus vierge que je remplis par la suite avant de formaliser mon cahier des charges dans le but de bien
me situer dans le projet et dans les tâches que je dois réaliser tel que la planification des différentes actions.

Résultats :
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Quantitatifs :

- 1 bon de commande signé.
- 1 questionnaire de satisfaction.
- 1 fiche processus.

Qualitatifs :

- Bon de commande signé respectant les conditions d'un document professionnel.
- Questionnaire de satisfaction utile.
- Fiche processus à remplir.

Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Bon de commande signé. X X

Questionnaire de satisfaction. X X

Fiche processus vierge. X X
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Titre de la fiche : Formalisation du cahier des charges par type de prestataires / Citron Rose 

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.2 – Achat de prestations
Situation : 2.2.1. Sélection de prestataires
Compétence générale : C22 – Instaurer et entretenir des relations durables avec les prestataires
Compétence : C22.1. Formaliser le cahier des charges par type de prestataires
Description :

Il est maintenant temps de formaliser le cahier des charges par type de prestataires. En amont, il faut identifier les différents
prestataires qui sont nécessaires pour la réalisation de la solution de communication. Regrouper les prestataires dans un
fichier, établir les critères de sélection de ces derniers.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 28/02/2022 - 03/03/2022 Durée : 7 jours

Contexte de la situation de travail :

Actuellement dans le projet, il s'agit de démontrer la mise en place d'une procédure de sélection de prestataires. Je vais
prouver  que  la  procédure  est  rigoureuse  et  efficace.  Faire  le  cahier  des  charges  est  une  étape  très  importante  pour
démarcher différents prestataires surtout lorsque les secteurs d'activité sont différents.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, l'annonceur.
- Les différents prestataires.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Préparation de la liste des différents prestataires nécessaires pour le dérouler de la soirée.
- Élaboration d'une liste sur les critères de sélection des prestataires.
- Mise en place de la base de données des prestataires.
- Création du cahier des charges techniques par type de prestataires.
Démarche :

Afin que je sois efficace pour déterminer les différents prestataires utiles dans la mise en place de la soirée de lancement de
la gamme "Rituals of Sakura", j'ai fait une liste des différents prestataires qui sont nécessaires pour le bon déroulement de la
soirée.  Les prestataires sont vastes et  regroupent plusieurs secteurs d'activité tels que la restauration,  la décoration ou
encore la musique.

Ensuite, j'ai rempli une deuxième liste qui comporte les différents critères de sélection des prestataires qui me permet d'avoir
une vue globale et d’étoffer mes recherches, critères de sélection afin d'être davantage efficace pour négocier par la suite.

Afin de regrouper les prestataires qui sont importants dans le projet, il est nécessaire de créer une base de données qui
permet par plusieurs feuilles, de classer les catégories de prestataires. La base de données est segmentée selon le secteur
d'activité,  la  zone  géographique,  le  téléphone.  Mes  principaux  prestataires  sont  le  traiteur,  le  fleuriste,  le  DJ  et  le
photographe.

Pour terminer, j'ai créé un cahier des charges technique pour chaque prestataire afin de discerner mes différents prestataires.
Mes différents cahiers des charges techniques sont composés de nombreuses parties tels que les informations globales sur
l'évènement, le contexte, les enjeux, le dérouler, le budget, la logistique, le respect du développement durable. Le cahier des
charges technique reprend l'environnement technique, les contraintes, la faisabilité du projet...
Résultats :
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Quantitatifs :

- 1 liste des différents prestataires nécessaires pour le dérouler de la soirée.
- 1 liste sur les critères de sélection des prestataires.
- 1 base de données des prestataires.
- 4 cahiers des charges techniques des prestataires.

Qualitatifs :

- Liste des différents prestataires nécessaires pour le dérouler de la soirée indicative.
- Liste sur les critères de sélection des prestataires détaillés.
- Base de données des prestataires segmentée.
- Cahiers des charges techniques des prestataires complets.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

La liste des différents prestataires nécessaires pour le 
dérouler de la soirée.

X X

Liste de critères de sélection des prestataires. X X

Base de données des prestataires. X X

Les quatre cahiers des charges des différents prestataires. X X
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Titre de la fiche : Choisir des prestataires pour mon annonceur Rituals

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.2 – Achat de prestations
Situation : 2.2.1. Sélection de prestataires

Compétence générale : C22 – Instaurer et entretenir des relations durables avec les prestataires
Compétence : C22.2. Choisir des prestataires
Description :

Choisir des prestataires est important pour continuer le projet. Il faut rechercher de potentielles prestataires,
diffuser le cahier des charges et participer à la procédure de sélection des offres et du choix des prestataires.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :

Vécue ☐ Organisation ☐
Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 04/03/2022 - 08/03/2022 Durée : 5 jours

Contexte de la situation de travail :

Afin  que  le  client  soit  satisfait  de ses  prestations  lors  de  la  soirée,  je  vais  procéder  à  la  sélection  des
prestataires qui est une étape importante, car ils déterminent la qualité de la prestation qui n'est d'autre que
l'évènement.

Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, client.
- Les différents prestataires.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.

Mission(s) / tâche(s) :

- Création de la liste des prestataires potentiels.
- Réaliser le tableau de scoring.
- Envoi d'un mail à destination de Rituals pour informer du choix final.
- Transmission de cahier des charges pour chaque type de prestataires.
- Réception d'un devis du traiteur A Table.

Démarche :

Afin de réduire considérablement les prestataires dans la base de données, j'ai sélectionné trois prestataires
dans chaque secteur d'activité (fleuriste, traiteur, DJ et photographe) que j'ai regroupé dans une liste les
prestataires qui me paraissent les plus adaptés pour l'évènement.

Dans le but de déterminer quels prestataires je décide de sélectionner pour les différentes missions, je réalise
un tableau de scoring noté de 1 à 10 afin d'attribuer des points selon la qualité de la prestation (avis clients),
le prix et le délai de réponse après la prise de contact (avant le devis). L'un des trois prestataires pour chaque
secteur d'activité est donc choisi.

Par la même occasion, après avoir sélectionné les différents prestataires selon son score (A Table pour le
traiteur, Christian Morel pour les fleurs, Martin Beatz pour le DJ et Marion Fregeac pour les photos), j'envoie
un mail à Mr Cloosterman afin de lui indiquer les prestataires sélectionnés. Rituals peut m'indiquer si les
prestataires que j'ai sélectionnés ne lui conviennent pas.

Après avoir reçu la réponse de mon annonceur, j'envoie mes différents cahiers des charges aux prestataires
qui ont été sélectionnés. Suite à cela j'ai reçu de la part du traiteur un devis que je vais négocier sur le prix.

Résultats :
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Quantitatifs :

- 1 liste des prestataires potentiels.
- 1 tableau de scoring.
- 1 mail à destination de Rituals pour informer du choix final.
- 1 devis du traiteur A Table.

Qualitatifs :

- Liste des prestataires potentiels sélective .
- Tableau de scoring important.
- Mail à destination de Rituals pour informer du choix final professionnel.
- Devis du traiteur A Table a négocier.

Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Liste des potentiels prestataires. X X

Tableau de scoring. X X

Mail sur le choix définitif des prestataires. X X

Devis traiteur A Table. X X
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Titre de la fiche : Négocier l'achat de prestations / Citron Rose 

Fonction : 2 – Conseil et relation annonceur

Classe de situation : 2.2 – Achat de prestations
Situation : 2.2.2. Conduite d’un entretien d’achat
Compétence générale : C22 – Instaurer et entretenir des relations durables avec les prestataires
Compétence : C22.3. Négocier l’achat de prestations
Description :

Afin de négocier l'achat de prestation, préparer la négociation d'achat est nécessaire afin de la conduire par la suite. La
négociation porte essentiellement sur le prix. L'enjeu de la négociation est importante, elle permet de respecter le budget
pour ne pas dépasser le point de rupture.

F1, F3 - Projet ☐

F1, F3 - hors projet  ☐ F2   Relations commerciales ☒

Nature de la situation : Localisation :
Vécue ☐ Organisation ☐

Observée ☐ En établissement de formation ☒

Simulée ☒ Autres ☐
Mixte ☐

Dates : 09/03/2022 - 11/03/2022 Durée : 3 jours

Contexte de la situation de travail :

Afin de respecter le budget, il est important de négocier le tarif avec certains prestataires. J'ai choisi de négocier en premier
avec le traiteur, car, malgré le montant du devis qui est conséquent, je peux négocier en appuyant sur le fait qu'il y a une
certaine quantité de nourriture et je fais croire que le budget est limité.

Après de nombreuses négociations auprès de plusieurs prestataires (A Table, le fleuriste, le lieu et le décorateur) ainsi
qu'avec les prestations que j'ai proposé chez Citron Rose. Au départ, ma position affichée était de 40 000€ et le point de
rupture de mon annonceur était de 38 000€. À l'heure d'aujourd'hui j'ai permis à mon annonceur d'économiser 2 786€ ce qui
revient à un coût total de 35 214€ pour l'ensemble des prestations.
Acteurs :

- Les collaborateurs de l'agence.
- Entreprise Rituals, client.
- Les différents prestataires.
- Moi-même, chargée de communication chez Citron Rose.
Mission(s) / tâche(s) :

- Création d'un document de référence client.
- Envoi d'un mail de demande d'un geste commercial A Table.
- Réception d'une réponse du traiteur A Table.
- Obtention d'un devis avec une réduction de 5%.
- Signature d'un BAT par Rituals.
Démarche :

Pour l'ensemble de ma négociation, j'ai décidé d'opter pour la coopération, car en tant que négociateurs, il est important de
se comprendre dans le respect mutuel. J'ai conduit ma négociation en prenant contact, en faisant connaître le projet, faisant
comprendre  les  enjeux,  convaincre  et  conclure.  Ma  négociation  n'est  pas  un  appel  d'offres.  En  ce  qui  concerne  la
négociation pour le traiteur, j'ai un document de référence client afin de me positionner par rapport à la clientèle qu'ils ont
eue auparavant.

Afin d'obtenir une réduction, par mail, j'ai mentionné le fait que je n'avais pas assez de budgets et je me suis donc permis de
demander un geste commercial. J'ai fait le choix de cette demande, car, lors d'un échange téléphonique, l'interlocutrice me
semblait intéressée. Cette demande est à double sens, soit le prestataire accepte ou sinon il refuse.
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Après quelques jours, j'ai reçu par mail une réponse favorable venant du prestataire en acceptant de baisser de 5% le
montant du devis ainsi que la livraison gratuite.

J'ai alors envoyé le devis à mon annonceur Rituals qui a signé le document concluant une négociation en la faveur de mon
annonceur.
Résultats :

Quantitatifs :

- 1 référence client.
- 1 mail de demande d'un geste commercial.
- 1 réponse du traiteur A Table.
- 1 devis avec une réduction de 5%.
- 1 BAT.

Qualitatifs :

- Référence clients indicatifs.
- Mail de demande d'un geste commercial professionnel.
- Réponse du traiteur A Table positive.
- Devis avec une réduction considérable.
- BAT concluant la négociation.
Supports (productions) associés : Origine Nature

à disposition créé adapté numérique autre

Référence client A Table. X X

Un mail d’une demande d'un geste commercial. X X

Réponse mail A Table. X X

Un devis avec une réduction. X X

Signature du BAT A Table. X X
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CAP/SONCAS

C A P

Sécurité Nos services incluent une
clause de confidentialité
pour vous protéger et vous
assurer que l’information ne
soit pas divulguée.

Vous êtes sûr du respect de la
confidentialité des données et
des informations. Il y a une
confiance élevée vis-à-vis de
nos clients.

Nous utilisons ce processus
avec tous nos clients. Le
procédé a été certifié par
l’AFNOR (association
Française de normalisation).

Orgueil Citron Rose est une agence
de communication qui existe
depuis plus d’une dizaine
d'années.

C’est pour vous la certitude d’un
savoir-faire au niveau de nos
services proposés.
L'agence s’est adaptée aux
tendances actuelles.

L’agence a travaillé pour le
Louvre, Lotus ou encore pour
le Meeddat (Ministère de
l’Énergie, de l’Écologie, du
Développement durable et de
l’Aménagement du territoire).

Nouveauté L’agence a lancé une
opération de prospection en
direction des grands réseaux
de franchises en France.

Il y a une découverte d’une
nouvelle cible et la mise en
place de nouveaux services.

L’agence vient de recruter dans
le cadre de sa politique de
développement commercial un
agent au sein du service de
développement.

Confort Citron Rose porte un intérêt
tout particulièrement pour
ses clients afin d’avoir une
confiance mutuelle.

La communication est de
rigueur ce qui permet de
s’adapter plus facilement pour
chaque demande. Nos clients
n’hésitent pas à parler de nous
au sein de leur réseau.

L’agence a su se développer
grâce à la confiance que nos
clients ont pour nous. Ainsi,
Citron Rose a travaillé auprès
de grandes institutions et de
grands groupes.

Argent La totalité de nos devis est
personnelle et
personnalisée.

Grâce à notre écoute, l’agence
adapte l’accompagnement avec
des services supplémentaires
sans frais. Citron Rose sait être
attentionné pour ses clients.

En comparaison avec la
concurrence, il y a différents
types de contrats qui sont
élaborés en fonction de la
demande. L’agence s’adapte
au mieux pour chaque
demande.

Sympathie Au sein de l’agence, la
bienveillance entre chaque
salarié est primordiale ainsi
que leur bien-être au travail.

Les aménagements réalisés
permettent d’amener une
meilleure cohésion de groupe,
un travail de meilleure qualité et
une rapidité d’intervention.

Je vous ai apporté des articles
de presse qui parlent de notre
façon de gérer les salariés et le
bénéfice face au travail.

04/01/2022
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C21.1 : Préparer les outils de vente                                                                         16/01/2022

Tableau des outils de prospection active et passive

Prospection active Explications

Le mailing ou publipostage C’est une campagne marketing directe qui consiste
à envoyer une proposition commerciale plus ou
moins personnalisée par voie postale à un ensemble
d'individus soigneusement ciblés.

Le mailing ou publipostage électronique C’est une campagne marketing directe qui consiste
à envoyer une proposition commerciale plus ou
moins personnalisée par voie postale à un ensemble
d'individus soigneusement ciblés.

Les imprimés sans adresse Les imprimés sans adresse sont constitués de
l’ensemble des supports de communication
distribués dans les boîtes aux lettres sans utilisation
d’adresse complète comme critère de ciblage.

Le fax-mailing ou télécopies Le fax mailing est une opération de marketing direct
utilisée dans le contexte BtoB qui consiste à diffuser
des offres commerciales par fax.

Le SMS mailing Le SMS (short message service) est l’envoi de
messages texte court sur les téléphones mobiles.
Pour les SMS commerciaux, il doit comporter la
mention “stop pub” obligatoire par la CNIL.

Le bus mailing C’est un publipostage qui regroupe dans un même
envoi plusieurs offres d’annonceurs distincts et
éventuellement non concurrents.

Le phoning ou téléprospection Expliquer l’offre directement par téléphone est un
moyen très utilisé et assez efficace si le fichier est
bien qualifié.

1
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C21.1 : Préparer les outils de vente                                                                         16/01/2022

Prospection passive Explications

Directement sur le stand Se présenter avec un stand lors d’un salon
professionnel qui correspond à la cible visée pour
récupérer des prospects. Attention, coût très élevé.

Sur le site internet En surfant sur le site internet du suspect qui intéresse,
l’entreprise reçoit “des appels entrants”.

Réunion de prospects Une réunion qui crée du lien social et un bon moyen
pour valoriser son offre de manière moins formelle.

Un pop-up ou une bannière Sur un site professionnel peuvent générer des
contacts.

Le référencement naturel Sur un moteur de recherche tel que Google, se faire
référencer permet de se faire voir et connaître.

Sur les réseaux sociaux Poster des publications sur les réseaux sociaux peut
amener des prospects.

2
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Plan de prospection

Le plan de prospection est un outil essentiel pour organiser et veiller au bon
déroulement de la phase de prospection. L’objectif est de conquérir une
nouvelle branche de prospects, basée sur les grands réseaux de franchises
en France.

Plan de prospection

Objectif de prospection

Élargir le portefeuille client de l’agence Citron Rose.
Recueillir des informations sur les prospects pour qualifier la base de données.
Prendre des rendez-vous.
Obtenir de nouveaux contrats.

Cible à prospecter : Tous les grands réseaux de franchises en France
parmis les secteurs d’activité suivant :
-la restauration
-l’immobilier
-la cosmétique
-les supermarchés/boulangeries
-l’automobile

Zone géographique : Autour de Paris ou dans toute la France

Nombre de contact (Base de données) 178

Résultat quantitatif attendu Au moins 36 rendez-vous

Sélection des outils Date de la mise en œuvre

Publipostage 14 janvier 2022

Phoning 21-26 janvier 2022

Relance Date de mise en oeuvre

Phoning 27 au 03 février 2022

1
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Consignes aux commerciaux : comment créer la base de données ?

Tout d’abord, la base de données est un des principes de la prospection. La
prospection est l’action menée par une entreprise pour développer sa clientèle. Pour
l’ACC (agence-conseil en communication) Citron Rose, souhaite élargir le
portefeuille client en lançant une opération de prospection.

Citron Rose doit au préalable déclarer la base de données à la CNIL (Commission
Nationale de l’Informatique et des Libertés) avant de pouvoir exploiter des données
nominatives.

La base de données évolue selon la situation de la cible.
-Base de données de suspects (cibles potentielles non contactées).
-Base de données de prospects (clients potentiels contactés par l’agence, mais
n’ayant pas encore acheté).
-Base de données de clients (clients perdus, fidèles, nouveaux…).

Pourquoi avoir une base de données avec des contacts qualifiés ?

-Avoir que des suspects avec du potentiel (pourrait accepter facilement nos services
ou qui auraient les moyens financiers).
-Optimiser le temps
-Limiter le coût de la prospection

Comment qualifier une base de données ?

Il faut renseigner de façon précise et mettre régulièrement à jour la base de données
pour sélectionner les prospects les plus intéressants et écarter les suspects sans
intérêt.

Il faut trouver les informations suivantes :

-raison sociale de l’organisation
-secteur d’activité
-adresse
-téléphone standard
-fax
-site internet
-civilité (nom+prénom+personne de contact)
-téléphone direct
-e-mail

1
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C21.4 : Préparer la prospection                                                                               16/01/2022

informations utiles :

-chiffre d’affaires
-date du dernier contact
-fait marquant.

Segmenter la base de données est également important.

Pour la base de données de Citron Rose, la stratégie au niveau de la segmentation
sera la stratégie différenciée en s’appuyant sur les variables individuelles des
professionnels.
La segmentation se basera sur les critères géographiques, du nombre de franchises
et socioéconomiques.

Une bonne segmentation doit être soumise à 4 critères de qualité :
-Mesurable : il faut que l’on puisse dénombrer les individus à l’intérieur du segment.
-Pertinent : il faut qu’il y ait un rapport avec le sujet de l’étude.
-Accessible : le segment doit pouvoir être atteint par une action commerciale.
-Fertile : on doit pouvoir déterminer les ventes prévisionnelles dans le segment.

Afin de faciliter la confection de la base de données :

-utiliser son réseau de connaissances professionnelles
-acheter des fichiers déjà constitués du type Kompass
-Consulter les annuaires et catalogues des associations professionnelles
-Chercher sur internet (Google, Ecosia, Qwant…)

2
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2.4.2
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Un mailing avec un coupon-réponse et brochure de l’agence

FICH
ES CERISE

A
N

N
EXES

ATTESTATIO
N

S
FICH

E A
N

N
EXES



Ta
ble

au
 d

e 
su

ivi
 d

e 
pr

os
pe

cti
on

 vi
er

ge

1

TA
BL

EA
U 

DE
 B

OR
D 

- S
UI

VI
 D

E 
LA

 P
RO

SP
EC

TI
ON

 
14

/0
1/

20
22

DA
TE

 D
E 

LA
 C

AM
PA

GN
E

No
m

br
e t

ot
al 

de
 p

ro
sp

ec
ts

No
m

br
e d

e p
ro

sp
ec

t c
on

ta
ct

és
No

m
br

e d
e p

ro
sp

ec
t r

en
co

nt
ré

s
No

m
br

e d
ev

is 
ré

ali
sé

es
No

m
br

e d
e c

on
ta

ct
s s

ig
né

 

Ob
jec

tif
 fi

xé
 en

 €

No
m

br
e d

e j
ou

rs
 d

e p
ro

sp
ec

tio
n 

:

Ta
ux

 d
e c

on
ta

ct
 en

 %
 :

Ta
ux

 d
e r

em
on

té
e e

n 
%

 : 
Ta

ux
 d

e t
ra

ns
fo

rm
at

io
n 

en
 %

 : 
Ch

iff
re

 d
'af

fa
ire

s m
oy

en
 en

 %
 : 

   
 

Ob
jec

tif
 at

te
in

t e
n 

€

CA
 T

OT
AL

 G
ÉN

ÉR
É 

:

14/01/2022

58Collin Mathilde // E4 / Bts Communication / session 2022  

Tableau de suivi de prospection vierge 2.5.1
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C21.5 : Installer une relation commerciale

CROC

Afin d’installer une relation commerciale, je prépare les composantes de la prise de
rendez-vous. Dans un premier temps, je prépare l’appel en utilisant la méthode
CROC. Je choisis un endroit calme où j'ai en ma possession ma base de données,
mon guide d’entretien téléphonique, mon agenda, mon swot, la plaquette de Citron
Rose et celle de l’agence concurrente ainsi que les objections réponses.
Deuxièmement, je passe le barrage du standard en jouant la connivence afin de
passer le filtrage des appels. Troisièmement, je traite les objections du prospect
grâce à mon tableau des objections/réponses réalisé en amont.

CONTACT Bonjour, je suis Madame Collin, chargée de communication au
sein de l’agence de communication Citron Rose. Vous êtes
bien, Madame / Monsieur « Nom » ?

RAISON “Je vous contacte à l’occasion de la mise en place de notre tout
nouveau dispositif de communication “opération grand public”
visant à créer du trafic en établissant une campagne de
sensibilisation. Citron Rose s’engage à réaliser ce que vous
chercher. Plus de dix grandes marques nous font déjà confiance
pour cette campagne.”

OBJECTIF Seriez-vous intéressé de faire évoluer rapidement et
efficacement votre entreprise ?

Je suis disponible pour vous rencontrer. Quelles sont vos
disponibilités cette semaine ou la semaine prochaine?

CONCLUSION Très bien, je vous confirme le rendez-vous la « Date à heure ».
Je vous confirme par mail ou par sms le rendez-vous.

Sachez que vous pouvez me contacter sur ce même numéro si
nécessaire. J’ai été très contente de notre entretien.

Je vous souhaite une agréable journée.

Au revoir !

1

15/05/2022
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C21.5

Le CROC 3.1.1
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La base de données de prospects complétée
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Tableau de suivi de prospection 3.3.1
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Évaluation du retour de l’opération 3.4.1
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R D V

R D V
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- P r e n d r e  l e s  d o c u m e n t s  n é c e s s a i r e s  p o u r  i n s t a l l e r  u n e  r e l a t i o n  c o m m e r c i a l .  

- P r é p a r e r  l e  p e t i t - d é j e u n e r  p o u r  l e s  r d v  d u  m a t i n .  

- A p p o r t e r  o r d i n a t e u r ,  p r é s e n t a t i o n ,  l a s e r  p o u r  p r é s e n t e r ,  f i c h e  a n n o n c e u r ,
f i c h e  d e  r e n d e z - v o u s .  
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Nom : Prénom :

FICHE AIDE RDV

Date :Lieu rdv :

Info prospect

Les points forts

Notes diverses

Les objections

Budget
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Fiche d’aide à la préparation de rendez-vous 4.2.1
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Nom : Prénom :

FICHE AIDE RDV

Compte rendu du rendez-vous
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Fiche d’aide à la préparation de rendez-vous 4.2.2

04/02/2022
C21.6

FICH
ES CERISE

A
N

N
EXES

ATTESTATIO
N

S
FICH

E A
N

N
EXES



72Collin Mathilde // E4 / Bts Communication / session 2022  

To do list du matériel à emporter lors du rdv 4.3.1
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4

Opportunités envisageable d'affaires avec le prospect

Date :

Signature

Auteur de la fiche

Agence de communication

R I T U A L S
Fiche prospect

Rendez-vous 

Informations sur le prospect

1

2

4

lieu / date / heure

Nom / Prénom

Entreprise

Adresse

Téléphone

Site internet

Présentation rapide du prospect3

Activité : Effectif :
Chiffre d'affaire:

Environnement économique :

Actionnaires:

Dirigeant:

Agence actuelle:

Origine du contact:

Informations utiles :

Intérêt global du prospect: (volume commandes, ect)

Possibilités commerciales envisageable :

Contraintes (prix, délais) :

Objections :
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Fiche annonceur 4.4.1

05/02/2022
C21.6

FICH
ES CERISE

A
N

N
EXES

ATTESTATIO
N

S
FICH

E A
N

N
EXES



74Collin Mathilde // E4 / Bts Communication / session 2022  

Le plan de découverte 4.5.1
05/02/2022
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C21.6 : Installer une relation commerciale

Tableau des objections possibles des prospects et réponses

Le type d’objection Répondre à l’objection

“Sera-t-il vraiment
utile pour moi?”

Objection non justifiée C'est-à-dire ?

Répondre par l’implication :
“D’après vous, qu’est-ce qui serait de
nature à convaincre vos clients ? Autre
que ce que je vous ai proposé?”

“C’est trop banal pour
moi”

Objection fausse barbe Vous faites bien d’attirer mon attention
sur…

Réponse par l’écran:
“Je comprends ce que vous voulez
dire, et j’y reviendrai dans un instant.
Avant, permettez-moi de vous préciser
que l’équipe a eu l’idée de tirer un feu
d’artifice montrant votre logo lors de
l'événement à la fin du compte à
rebours.

“Ce n’est pas le
moment, je dois régler
autre chose”

Objection fausse barbe Qu’est-ce qui vous préoccupe plus
particulièrement ?

Réponse le boomerang :
“C’est la raison pour laquelle je vous
propose un rendez-vous la semaine
prochaine pour que l’on puisse en
discuter.”

1
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Tableau des objections/réponses 4.6.1
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C21.6 : Installer une relation commerciale

“Vous êtes trop cher” Objection prétexte Justement, j’allais revenir sur le prix

Réponse par le témoignage:
“Je sais que le tarif est élevé,
cependant, un de nos clients avait la
même problématique que vous et les
enjeux étaient beaucoup trop
importants pour pérenniser
l’entreprise.”

“Il faut que je me
renseigne auprès de
la concurrence”

Objection prétexte Il est normal que vous pensiez cela
pour le moment,

Réponse interrogative:
“Je comprends tout à fait votre besoin
de comparer. Pourriez-vous me faire
un retour sur ce qui serait à améliorer
dans ma proposition par rapport à un
autre opérateur pourrait vous
proposer?”

“Le délai de livraison
est trop long”

Objection justifiée Vous avez raison de soulever ce point,

Réponse par la compensation:
“Je comprends vos appréhensions
face aux délais de livraison, mais
n’oubliez pas que nous pouvons
rechercher d’autres prestataires pour
répondre à votre demande.”

Êtes-vous rassuré ?

2
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4.6.2

06/02/2022C21.6

Tableau des objections/réponses

FICH
ES CERISE

A
N

N
EXES

ATTESTATIO
N

S
FICH

E A
N

N
EXES



C21.6 : Installer une relation commerciale

Règle 4x20

Réussir les premiers instants

Être physiquement calme, décontracté et psychologiquement disponible.

Une ponctualité absolue, une tenue adaptée, une démarche assurée, une
maîtrise du ton et du débit de la voix, un regard et un sourire francs
contribuent à donner une bonne impression à l’interlocuteur.

La règle des 4x20 :

-20 premières secondes : Les vingt premières secondes lors du rendez-vous
sont cruciales, car c’est la première fois qu’il y a une rencontre et le prospect
doit avoir une bonne impression dès les premiers instants. Le fait d’observer
les premiers instants permet de voir si le client est ouvert à la discussion, s'il
est de bonne humeur, joyeux.. À l’inverse, le prospect voit et analyse le taux
de stress du commercial, l’implication et l'attitude (tremblement, regard
fuyant).

-20 premiers gestes : Ses premiers gestes servent à déterminer si le
commercial est sur le lui, son attitude (froid, tactile, maladroit). Les gestes font
partie de la communication non verbale qui n’est pas à négliger.

-20 premiers mots : Les premières phrases vont être importantes pour sentir
l’atmosphère du rendez-vous. La parole détermine si le commercial n’est pas
sûr de lui (la gorge nouée, sèche), si la voix tremble, l'intonation est
importante. À l’inverse, le commercial peut déjà savoir si le rendez-vous va
conclure sur un accord ou non, car, si le prospect n’est pas optimiste face au
rendez-vous, la parole va le dire pour lui.

-20 centimètres du visage : En période de pandémie, être à 20 centimètres du
visage semble compliqué, cependant, c’est une posture importante, car le
commercial doit captiver l'attention du prospect et le regarder droit dans les
yeux en étant jovial et souriant. Cela permet de mettre davantage à l’aise de
prospect qui est parfois mitigé.

1
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La règle des 4x20 4.7.1
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C21.6 : Installer une relation commerciale

2
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C21.6

La règle des 4x20 4.7.2
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C21.8

La stratégie de communication 5.1.1
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Rappel du projet

Brief

À la suite d'un mailing envoyé le 14 janvier 2022 à l ' intention de l 'entreprise
Rituals ,  l 'agence Citron Rose propose d'effectuer une campagne de
communication basée sur la nouvelle collection de produits pour l 'été 2022
afin d'augmenter le nombre de clients qui télécharge l 'application afin d'avoir
la carte de f idélité qui reste gratuite.

Les solutions seront basées sur une campagne active des réseaux sociaux
servant à promouvoir l 'évènement qui se déroulera f in juin 2022 à Paris .  Grâce
à des jeux-concours,  quelques-uns des clients auront la chance de participer à
cet évènement en compagnie d' influenceurs.

La stratégie de communication (cf  autre annexe)
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La dimension
stratégique

Les objectifs :

Conatif  :  Faire aimer les valeurs de Rituals via les réseaux
sociaux et grâce à l 'annonce de concours pour participer
à l 'évènement qui va se produire pour f in juin 2022.
Aimer le suspens de savoir quels influenceurs sera invité.

Cognitif  :  Faire connaître la marque de cosmétique grâce
au hashtag lancé sur les réseaux sociaux et au lancement
de la nouvelle gamme.

Affectif  :  Faire participer les abonnés d'Instagram pour
augmenter le nombre de participants et au jeu-concours
afin d'accroître le nombre de clients qui ont pris la carte
de fidélité.

Les cibles :

Cible de cœur Les jeunes adultes abonnées sur Instagram
de 18 à 25 ans,  tout CSP, aimant la marque Rituals ,
habitant sur Paris .

Cible principale Adulte,  jeune adulte de 18 à 40 ans,  CSP
normale,  nouveaux abonnés sur les réseaux sociaux,
découvrant la marque, habitant dans toute la France .

Cible relais Les relations presses,  les influenceurs,  les
relais d' influence,  journalistes,  les partenaires,  des
membres de l 'agence Citron Rose,  l 'équipe de Rituals.
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La dimension stratégique

La stratégie interne

I l  serait  bénéfique de briefer tous les
employés de Rituals en interne au
niveau du siège social  afin que
l 'équipe soit  en accord avec la
stratégie et la nouvelle campagne de
lancement de la gamme. 

I l  est important que toute l 'équipe
apprécie les produits en les testant
en amont.

L 'équipe peut donner des idées ou proposer des influenceurs afin que
l 'évènement corresponde à l ' image de Rituals.

Au sein de tous les magasins de France,  les employés vont tous avoir une réunion
en visio afin de les briefer lorsque la sortie de la nouvelle collection été 2022.
Les employés vont devoir :

-A chaque consommateur,  lors d'un achat,  informer le cl ient qu'i l  y a un
concours sur Intagram et qu'i l  ne faut pas hésiter à aller regarder sur les réseaux
sociaux.

-Mentionner le fait  que le concours permettra de participer à un évènement sur
Paris avec des influenceurs (donner envie,  mais ne pas divulguer les noms).

- Informer que le concours aura plusieurs gagnants avec de nombreux lots à
gagner.

-Avoir une expérience unique.
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La dimension
stratégique

Cette stratégie permet de garantir  un message
marketing unifié à toute personne qui entre en

contact avec l ’entreprise ou les produits/campagne.
 

Le but est d'unifier les réponses entre le
consommateur et l 'entreprise.  C'est pour cela que
tout le monde a été briefer auparavant en interne.

Le but étant que toute l 'équipe,  que cela soit  pour un
retour client,  une demande auprès d'un vendeur ou en
interne un appel d'un client au siège,  i l  est important que
les réponses soient en accord avec la campagne et les
actions en cours.

La stratégie intégrée

La stratégie relationnelle

Avoir une dimension stratégique centrée sur la création
de l iens durables avec les cl ients,  les membres des
médias,  les distributeurs et les autres entreprises.  

La création de l iens est indispensable pour avoir une
bonne unité et mettre en confiance le cl ient afin de
donner envie de consommer plus et de participer aux
différentes actions mises en place pour la sortie de la
collection été 2022 (concours,  post Instagram,
évènement) .
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0 6

La dimension stratégique

L'évaluation de la performance traite des résultats d’une campagne
marketing et évalue l ’application de dimensions stratégiques au processus
métier .  Les évaluations de ces programmes comprennent généralement
l ’analyse des rapports de vente et l ’administration d’enquêtes auprès des
clients.  

Évaluation de la performance

Une étude prétest de campagne est nécessaire afin de mesurer l 'eff icacité
après la campagne. Ce type d'étude intervient après le lancement ou à l ' issue
d'une campagne publicitaire (message radio,  tv ,  aff ichage,  presse. . . ) .  Le post-
test sert à mesurer le retour sur investissement à partir  d' indicateurs.

L 'objectif  est de contrôler a posteriori  l 'eff icacité d'une campagne de
communication au moyen de scores d' impact.  
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Dimension créative
La collection été 2022 (l 'univers) Collection "Rituels of Sakura"
Planches d'inspirations
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Dimension créative
La collection été 2022 (l 'univers)

0 8

Collection "Amsterdam"
Planches d'inspirations
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Dimension créative
Visuels concours réseaux sociaux (online)

Collection "Rituels of Sakura"

Collection "Amsterdam"

Brouillons des solutions
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Dimension créative
Visuels concours réseaux sociaux (online)

Annonce de l 'évènement à
condition d'avoir la carte de
fidélité et d'être âgée de 18 ans.

Brouillons des solutions
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Dimension créative
Inspiration organisation de
l'évènement (offline)

Événement thème champêtre chic
-décorations f leuries (f leur de cerisier)
-lumière d'ambiance
-fond fleuri  pour les photos

Collection Rituals of Sakura :  ambiance romantique avec des lumières douces,  beaucoup de fleurs.
Collection Amsterdam :  bleu avec des vases,  belle vaisselles,  f leurs blanches et bleues.

Brouillons des solutions
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Dimension créative
Inspiration organisation de l 'évènement (offline)

Buffet traiteur

Brouillons des solutions
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Dimension créative
Idée organisation de l 'évènement (offline)

Lieu /  La vigne de Paris Bagatelle

Brouillons des solutions
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Dimension commerciale
Devis Citron Rose
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Dimension commerciale
Devis A table
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Dimension commerciale
Devis La Vigne
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Dimension commerciale
Devis La Vigne
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Dimension commerciale
Prix

Citron Rose

Traiteur A Table

Lieu La Vigne

Un montant de 21 900 €

Un montant de 8 052,60€

Un montant de 26 625€ pour le l ieu et le buffet

La sécurité

Le DJ

La décoration

Les influenceurs

Autre l ieu

Un montant de 4 548€ 

Un montant de 750€

Un montant de 2 300€

Un montant de 1  000€

Un montant de 2 500€

TOTAL :
40 000€
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Dimension commerciale
Délais

Citron Rose

Traiteur A Table

Lieu La Vigne

Dès la signature du bon pour accord.

3 jours avant la réception (cuisine) ,  réception le jour même.

Acompte après signature,  l ieu le vendredi 17 juin 2022
pour le samedi 18.

La sécurité

Le DJ

La décoration

Les influenceurs

Autre l ieu

Mise en place en amont,  présence le jour même.

Présence le jour même.

Jour même.

Achat direct ou location pour le vendredi 17 juin 2022.

Acompte après signature,  l ieu le vendredi 17 juin 2022
pour le samedi 18.
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CONFIANCE

CHIFFRES

ABOUT US

Agence de communication

LES RÉSEAUX
SOCIAUX

KIT MEDIA

Un  t o t a l  d e  1 0  000
vue s  s u r  n o s  v i d éo s .  

À  l ' o r i g i n e  d ' u n  c ha l l e nge
co l l e c t an t  p l u s  d e  3 , 5

m i l l i o n s  d e  v u e s .  

C l a s s é  5  f o i s  e n  t op
Twee t .  

1 5 k  abonnée s .

C l a s s é  u n e  d e s  page s
l e s  p l u s  a c t i v e s  d e

Fa c ebook .

Un  t au x  d ' e ngagemen t
en  moyenne  d e  1 4 , 5%

J e une s

5 5  %  Femmes

45  %  Hommes
60%  Pa r i s

20 à 50 ans  
En t r ep r i s e s
Pa r t i c u l i e r s
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C21.6 : Installer une relation commerciale                                                               /0/2022

Tableau des objections/réponses des solutions de communication

Le type d’objection Répondre à l’objection

“Le montant pour
produire les solutions de
communication est trop
élevées malgré que ça
m’intéresse beaucoup ”

Objection justifiée Répondre par l’acceptation et la
valorisation :

“Je comprends totalement, je pense que la
soirée serait un tremplin pour le lancement
de votre nouvelle collection et fera
augmenter les abonnements à la carte de
visite. Je pense pouvoir négocier un peu le
prix avec le traiteur ou La Vigne. ”

“Il n’y a pas assez de
visuels pour que je me
projette”

Objection prétexte Réponse par la compensation :
“Il est normal que vous pensiez cela pour le
moment, les visuels sont des brouillons,
mais ne vous en faites pas il y a
énormément de possibilités de visuels afin
d'annoncer le lancement de la gamme.”

“Il y a de grandes
chances que les délais
ne soient pas respectés ”

Objection fausse barbe Réponse le boomerang :
“Je suis persuadé que les délais vont être
respectés. La mise en place d’un
rétroplanning va coordonner les délais et je
ferais en sorte que tout soit prêt le jour de la
sortie. ”

“La conjoncture actuelle
n’est pas favorable
(covid)”

Objection prétexte Réponse par l’implication:
“À l’heure d’aujourd’hui les restrictions sont
très majoritairement levées, à votre avis
vous pensez que ça pourrait poser problème
? Bien évidemment tout sera mis en place
pour respecter les règles sanitaires."

“J’ai besoin d’un délai de
réflexion”

Objection justifiée Réponse par l'affaiblissement:
“Je comprends tout à fait votre besoin de
réflexion. Je vais faire le nécessaire pour
négocier le prix avec le traiteur afin de vous
rassurer par rapport au prix. ”

1

7.3.1
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C21.11



FINALISATION DE LA
PROPOSITION 

Une argumentation bien conduite doit normalement aboutir à la conclusion positive de la
négociation. Sans accord il n'y a pas de contrat.

Je dois être capable de repérer le bon moment
pour finaliser la négociation. Trois options s'offrent
à moi. Il y a l'écoute du prospect, la découverte du
"feu vert". Ensuite, il y a le ballon d'essai, il peut
être utilisé pour confirmer une motivation que l'on
croit déceler chez le client. Pour finir, il y a la
conclusion anticipée souvent au cours de la
négociation sur le prix ou sur les délais.

La conclusion dépend du signal perçu, mais
l'objectif reste le même : de conclure.

Quand j'aperçois un signal favorable de la part de
Rituals, je dois conclure la négociation. Si je vois
que mon client est dubitatif ou que ses réactions
sont négatives, je ne dois pas essayer de finaliser
la vente. Je vais reconduire à un autre entretien
ultérieurement afin d'éviter de briser la relation
commerciale.

Pour finaliser la négociation, je rappelle bien les obligations et droits de
mon client (conditions de règlement, délais de paiement, limitation des
droits d'utilisation visuels dans le temps et dans l'espace).

Je l'informe si la conclusion est positive des règles du bon de commande
et lui transmet les conditions générales de ventes.

Je l'invite à prendre congé et l'invite à un prochain entretien.

8.1.1
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Signaux Technique Commentaires

Clairs et positifs La conclusion
implicite

Le vendeur agit
comme si l'accord
était verbalisé : il
propose une date de
lancement pour
l'opération et fixe un
rendez-vous pour
choisir les supports de
communication, voire
même propose de
s'engager avec des
partenaires.

Clairs et positifs L'alternative

Le vendeur demande
à l'annonceur de
choisir parmi
plusieurs solutions.

Clairs et positifs Le choix des délais

Le vendeur explique
l'importance d'une
finalisation rapide
pour bénéficier des
meilleurs délais.

Imperceptibles La décision urgente

Le vendeur associe la
proposition à une
offre limitée dans le
temps.

 Imperceptibles L'escalier

Le vendeur demande
à l'annonceur
d'approuver plusieurs
éléments de la
campagne.

FINALISATION DE LA
PROPOSITION 

Je souhaite dans l'idéal
conclure mon rendez-vous
commercial en finalisant par
le biais de l'écoute du
prospect (manière implicite
ou explicite) ou par le ballon
d'essai.

Ma technique de finalisation
sera basée si c'est un signal
clair et positif par le choix
des délais, car cela
correspond totalement à mes
propositions de solutions
parce qu'un évènement prend
beaucoup de temps à être
préparé (3 mois minimum).

Si mon client est
imperceptible, je vais utiliser
la technique de la décision
urgente en jouant de la
même façon avec les délais
qui sont limités dans le temps.

8.1.2
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Adresse de facturation

Organisme 

 

Prénom
Nom

Adresse

Code postal
Ville

Email
Tél

Numéro client :

1
 

74 Rue de Romainville, 75019 Paris

Agence de communication Citron Rose

Bon de commande

P.U.HT Qté Total HTN° Désignation Unité

1

2

3

Communication digitale

Stratégie de communication

Événementiel 

5750

4500

8000

1

1 4500

5750

8000

Sous-total

TVA
Montant déduit

Frais de livraison

Autres

Total TTC

18250

20%

0

-5% N°3

17850 €

H+

H+* : heures de suivis personnalisé gratuite.

Tout bon de commande incomplet ne pourra pas être traité

Merci de lire les conditions de vente et de les accepter
J'accepte par la présence les conditions générales de vente.

Date : Signature:

Mode de règlement

Par chèque à l'ordre de
l'agence Citron Rose

Par virement bancaire
IBAN : FR76 1660 6452 0237 1564 1975 7923 5862 - CODE BIC : AGNFRCC789

contact@citronrose.com

Numéro RCS : 16495758  TVA : N34981

75001
Paris

6 rue Saint Florentin
Rituals
Raymond

Cloosterman

2345841

r.clossterman@rituals.com

8.3.1
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QUESTIONNAIRE DE
SATISFACTION

9.2.1
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QUESTIONNAIRE DE
SATISFACTION (SUITE)

9.2.2
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Pilote de processus Famille de processus

Ressources et moyens

Finalité du processus

Eléments d'entrée Principales activités 

Fiche Process

Éléments de sortie

Documents associés

Parties intéressées Exigences

Risques Action associées Planification

Opportunités Action associées Planification

Indicateurs de performance Cible
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LISTE DES DIFFÉRENTS
PRESTATAIRES NÉCESSAIRE
POUR LE DÉROULÉ DE LA
SOIRÉE

Dj

Fleuriste

Traiteur

Lieu (location de salle)

Décorateur

Influenceurs

Photographe

Agent de sécurité

Hôtes(sses) d'acceuil
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Liste de critères des
prestataires

Non loin du lieu de réception

Livraison le jour même ou la veille

Professionnalisme et qualité de travail

Court délais

Réactivité d'échange de documents

Réactivité face à la demande

Bon rapport qualité / prix (prestation)

Les prestataires doivent correspondre au budget 

Close de confidentialité

Prestation propres et chic
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Les informations sur Rituals
"Nous ne vendons pas la beauté . Nous
voulons que vous vous sentiez bien. »

LE POUVOIR DES RITUELS

Les rituels se trouvent partout, tous les
jours, à tout moment, attendant d’être
découverts, désireux de partager la beauté
qu’ils renferment. Ce sont ces routines qui
semblent sans importance et que nous
avons tous tendance à ignorer.
Rituals transforme ces routines et vous
rappelle d’en profiter avec joie. Qu’il
s’agisse de se prélasser dans un bain ou de
créer une atmosphère chaleureuse grâce à
la riche senteur de l’encens asiatique,
Rituals vous aide à trouver le bonheur dans
les petites choses de la vie.

 

SIGNATURE OLFACTIVE
 

Un parfum de qualité a le pouvoir de
changer votre humeur, de faire resurgir des
souvenirs disparus depuis longtemps et de
vous envelopper d’une sensation de confort
et de bien-être. La mise au point d’un
nouveau parfum s’apparente à la création
d’une œuvre d’art : il s’agit de découvrir et
d’associer avec soin les bons ingrédients
afin de composer le caractère attrayant et
unique de chaque parfum.

 

NOS RITUELS
 

Inspirés par la sagesse et les traditions
ancestrales asiatiques, nous avons créé une
collection complète de produits raffinés
pour la maison et le corps, aux prix
abordables. Nous espérons enrichir votre
vie en proposant des parfums exclusifs mis
au point et composés avec soin par les
meilleurs parfumeurs au monde.

 OFFRIR UN CADEAU

Que vous achetiez un cadeau pour vous
faire plaisir ou pour surprendre quelqu’un,
trouver le cadeau idéal devient simple
grâce à notre collection de produits raffinés
pour la maison et pour le corps. Avec
Rituals, vous n’offrez pas seulement un
cadeau, mais aussi l’expérience de trouver
le bonheur dans les petites choses. Nous
sommes convaincus que c’est ainsi que des
moments riches de sens sont créés.
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Date et durée de l'évènement

Juin 2022
 

De 19h à 00h
 

Les personnes présentes

Rituals sort sa nouvelle gamme de produits pour l'été 2022 "Rituals of Sakura". Pour ce faire,
la marque de cosmétique souhaite faire un évènement, une soirée de lancement.

Des enjeux économiques, de visibilité et de lancement vont être cruciaux pour la sortie de la
nouvelle gamme. Le but étant également de faire venir 30 personnes sélectionnées via un jeu-
concours sur les réseaux sociaux de Rituals afin de participer avec les autres invités à la
soirée. D'autres enjeux sont également importants en termes de résultats non communicables.

 

Contexte et enjeux de
l'évènement

L'équipe de Rituals 
Relais d'influence
La presse
Influenceurs
Clients invités (30)
Partenaires
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Localisation

Le déroulé

Lieu

En ce qui concerne les prestataires extérieurs, vous fleuristes,
devrez être présent afin d'installer les compositions pour 16h au
sein du lieu. Dès que nous avons une réponse définitive sur le
lieu, il vous sera communiqué. 

Dans l'idéale toutes fleurs devront être mises avant l'arrivée du
traiteur qui vient à 17h30.

et périphérie proche

 

En attende de réponse de devis

Au sein d'un hôtel particulier où
il y a un grand jardin.
L'évènement se déroulera dans
le jardin.
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Les besoins à coté

La logisitique

Le budget

L'élément principal fleuri sera une
arche composée de fleurs blanches et
roses (fleurs de cerisier) afin que cette
arche soit le fond pour le photo call.
Pour la mise en place sur les tables du
buffet, si possible avoir de grandes
compositions avec les mêmes sortes de
fleurs. Les fleurs doivent être en
harmonie avec les lumières qui vont
être mises un peu partout. La présence
de fleurs et plantes doit se faire
remarquer dès l'entrée. 

Nous avons besoin que toutes les compositions et décorations de
fleurs soient prêtes à être installées et retirées rapidement. 

Vous serez chargée de disposer les fleurs et plantes selon la
proposition qu'on aura acceptée en amont de l'évènement.

Vous serez chargé de transporter, livrer et d'installer l'entièreté
des plantes.

 

Il y a un montant alloué de 1500 à 2000€

exemple
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La décoration

Le respect du développement
durable

Les attentes et objectifs

Nous souhaitons que les fleurs soient au maximum de saison afin d'éviter
toute sur exploitation. Qu'elles soient respectueuses de la nature avec le moins
d'engrais chimique.

Il est attendu de reproduire les mêmes couleurs où nous proposer
un pantone de couleurs qui s'assortirait bien avec les produits.
Respecter le fait qu'on sera bientôt en été.

 

Il est attendu de refléter par les fleurs et les plantes
l'esprit de la marque et d'avoir pour objectif

d'impressionner les invités.

Les produits
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SIGNATURE OLFACTIVE
 

Un parfum de qualité a le pouvoir de
changer votre humeur, de faire resurgir des
souvenirs disparus depuis longtemps et de
vous envelopper d’une sensation de confort
et de bien-être. La mise au point d’un
nouveau parfum s’apparente à la création
d’une œuvre d’art : il s’agit de découvrir et
d’associer avec soin les bons ingrédients
afin de composer le caractère attrayant et
unique de chaque parfum.

 

Les informations sur Rituals
"Nous ne vendons pas la beauté . Nous
voulons que vous vous sentiez bien. »

LE POUVOIR DES RITUELS

Les rituels se trouvent partout, tous les
jours, à tout moment, attendant d’être
découverts, désireux de partager la beauté
qu’ils renferment. Ce sont ces routines qui
semblent sans importance et que nous
avons tous tendance à ignorer.
Rituals transforme ces routines et vous
rappelle d’en profiter avec joie. Qu’il
s’agisse de se prélasser dans un bain ou de
créer une atmosphère chaleureuse grâce à
la riche senteur de l’encens asiatique,
Rituals vous aide à trouver le bonheur dans
les petites choses de la vie.

 
NOS RITUELS

 
Inspirés par la sagesse et les traditions
ancestrales asiatiques, nous avons créé une
collection complète de produits raffinés
pour la maison et le corps, aux prix
abordables. Nous espérons enrichir votre
vie en proposant des parfums exclusifs mis
au point et composés avec soin par les
meilleurs parfumeurs au monde.

 OFFRIR UN CADEAU

Que vous achetiez un cadeau pour vous
faire plaisir ou pour surprendre quelqu’un,
trouver le cadeau idéal devient simple
grâce à notre collection de produits raffinés
pour la maison et pour le corps. Avec
Rituals, vous n’offrez pas seulement un
cadeau, mais aussi l’expérience de trouver
le bonheur dans les petites choses. Nous
sommes convaincus que c’est ainsi que des
moments riches de sens sont créés.
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Date et durée de l'évènement

Juin 2022
 

De 19h à 00h
 

Les personnes présentes

Rituals sort sa nouvelle gamme de produits pour l'été 2022 "Rituals of Sakura". Pour ce faire,
la marque de cosmétique souhaite faire un évènement, une soirée de lancement.

Des enjeux économiques, de visibilité et de lancement vont être cruciaux pour la sortie de la
nouvelle gamme. Le but étant également de faire venir 30 personnes sélectionnées via un jeu-
concours sur les réseaux sociaux de Rituals afin de participer avec les autres invités à la
soirée. D'autres enjeux sont également importants en termes de résultats non communicables.

 

Contexte et enjeux de
l'évènement

L'équipe de Rituals 
Relais d'influence
La presse
Influenceurs
Clients invités (30)
Partenaires
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Localisation

Le déroulé

Lieu

En ce qui concerne les prestataires extérieurs, pour le traiteur,
devrez être présent afin d'installer les différents buffets
salés/sucrés ainsi que toute la boisson en arrivant à 17h30 afin
que la nourriture soit au frais le plus possible. La présentation
doit être soignée et la boisson fraiche.

Dès que nous avons une réponse définitive pour le lieu, il vous
sera communiqué. 

et périphérie proche

 

En attende de réponse de devis

Au sein d'un hôtel particulier où
il y a un grand jardin.
L'évènement se déroulera dans
le jardin.
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Les besoins à coté

La logisitique

Le budget

L'élément le plus important est l'aspect
visuel des buffets. Ils doivent respecter un
esprit champêtre chic qui coordonne avec
les fleurs.

Les différentes boissons doivent
également être bien présentées. Les
bouteilles de champagne préalablement
mises dans les seaux à champagne mis
au frais afin d'aller plus vite pour le
service.

Nous avons besoin que la mise en place soit efficace, car les
invités arrivent pour 19h. Prévoyez donc plusieurs personnes
pour la mise en place.

Vous serez chargée d'organiser la mise en place selon la
proposition qu'on aura acceptée en amont de l'évènement.

Vous serez chargé de transporter, livrer et de préparer
l'entièreté des endroits réservés pour le buffet.

 

Un budget alloué de 7 500€
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La décoration

Le respect du
développement durable

Les attentes et objectifs

Nous souhaitons que les verrines et socles de présentation soient composés de
matériaux recyclables afin d'impacter le moins possible l'environnement. 

Il est attendu de s'inspirer des modèles envoyés lors de notre
échange. L'esprit de mise en place reste la même, mais les
différents éléments (buffet fromage, buffet veggie..) doivent
avoir une présentation différente.

 

Il est attendu d'avoir un ensemble cohérent avec les fleurs
afin de donner envie aux invités de prendre en photo et
d'avoir pour objectif d'impressionner les invités.
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Les informations sur Rituals
"Nous ne vendons pas la beauté . Nous
voulons que vous vous sentiez bien. »

LE POUVOIR DES RITUELS

Les rituels se trouvent partout, tous les
jours, à tout moment, attendant d’être
découverts, désireux de partager la beauté
qu’ils renferment. Ce sont ces routines qui
semblent sans importance et que nous
avons tous tendance à ignorer.
Rituals transforme ces routines et vous
rappelle d’en profiter avec joie. Qu’il
s’agisse de se prélasser dans un bain ou de
créer une atmosphère chaleureuse grâce à
la riche senteur de l’encens asiatique,
Rituals vous aide à trouver le bonheur dans
les petites choses de la vie.

 

SIGNATURE OLFACTIVE
 

Un parfum de qualité a le pouvoir de
changer votre humeur, de faire resurgir des
souvenirs disparus depuis longtemps et de
vous envelopper d’une sensation de confort
et de bien-être. La mise au point d’un
nouveau parfum s’apparente à la création
d’une œuvre d’art : il s’agit de découvrir et
d’associer avec soin les bons ingrédients
afin de composer le caractère attrayant et
unique de chaque parfum.

 

NOS RITUELS
 

Inspirés par la sagesse et les traditions
ancestrales asiatiques, nous avons créé une
collection complète de produits raffinés
pour la maison et le corps, aux prix
abordables. Nous espérons enrichir votre
vie en proposant des parfums exclusifs mis
au point et composés avec soin par les
meilleurs parfumeurs au monde.

 OFFRIR UN CADEAU

Que vous achetiez un cadeau pour vous
faire plaisir ou pour surprendre quelqu’un,
trouver le cadeau idéal devient simple
grâce à notre collection de produits raffinés
pour la maison et pour le corps. Avec
Rituals, vous n’offrez pas seulement un
cadeau, mais aussi l’expérience de trouver
le bonheur dans les petites choses. Nous
sommes convaincus que c’est ainsi que des
moments riches de sens sont créés.
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Date et durée de l'évènement

Juin 2022
 

De 19h à 00h
 

Les personnes présentes

Rituals sort sa nouvelle gamme de produits pour l'été 2022 "Rituals of Sakura". Pour ce faire,
la marque de cosmétique souhaite faire un évènement, une soirée de lancement.

Des enjeux économiques, de visibilité et de lancement vont être cruciaux pour la sortie de la
nouvelle gamme. Le but étant également de faire venir 30 personnes sélectionnées via un jeu-
concours sur les réseaux sociaux de Rituals afin de participer avec les autres invités à la
soirée. D'autres enjeux sont également importants en termes de résultats non communicables.

 

Contexte et enjeux de
l'évènement

L'équipe de Rituals 
Relais d'influence
La presse
Influenceurs
Clients invités (30)
Partenaires

Modification de la charte graphique page12

150Collin Mathilde // E4 / Bts Communication / session 2022  

C22.1

Le cahier des charges pour le DJ 10.6.4
03/03/2022

FICH
ES CERISE

A
N

N
EXES

ATTESTATIO
N

S
FICH

E A
N

N
EXES



Localisation

Le déroulé

Lieu

En ce qui concerne les prestataires extérieurs, le DJ, vous devrez
être présent sur place à l'heure que vous nous indiquerez afin
d'avoir le temps d'installer votre matériel. Si vous le souhaitez,
des personnes de la maintenant seront présentes pour vous aider.

et périphérie proche

 

En attende de réponse de devis

Au sein d'un hôtel particulier où
il y a un grand jardin.
L'évènement se déroulera dans
le jardin.

 

Il est important que toutes personnes sur place ne se gênent pas donc prenez les
précautions pour. Le planning de préparation vous sera envoyé afin que vous
puissiez venir lorsqu'il y a le moins de personnes sur place.

Dès que nous avons une réponse définitive sur le lieu, il vous sera communiqué. 
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Vous serez placé à l'écart du buffet et
de l'espace pour manger afin de
dissocier le repas de la fête.

Il doit avoir des jeux de lumière violette
/ rose (cf photos) lorsqu'il fera nuit.

Vous aurez un espace dédier pour
mettre vos affaires et vous préparer.

Vous performerez autour d'un socle
décoré.

Les besoins à coté

La logisitique

Le budget

Nous avons besoin de vous durant toute la soirée afin que les
invités puissent danser et s'amuser.

Il est important que la musique soit en accord avec les différents
moments de la soirée (au début plutôt calme, à la fin festif).

Vous êtes responsable de votre propre matériel, il ne sera pas
remboursé en cas de casse.

Le repas est fourni.

Il y a un montant alloué de 1000€
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La décoration

Les attentes et objectifs

Les éléments de décorations seront déjà installés. Vous
aurez juste à ajouter votre matériel.

Il est attendu une tenue simple et classe.

 

Les invités doivent avoir un bon souvenir de cette soirée
notamment grâce à la musique. Vous devrez
impérativement saisir les moments où les personnes
voudront danser ou non. L'objectif est le fait que les
invités doivent s'amuser, mais tout en étant à une soirée
de lancement d'une gamme de cosmétique. Il est donc
primordial de ne pas transformer la soirée en un
festival de musique électro.
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SIGNATURE OLFACTIVE
 

Un parfum de qualité a le pouvoir de
changer votre humeur, de faire resurgir des
souvenirs disparus depuis longtemps et de
vous envelopper d’une sensation de confort
et de bien-être. La mise au point d’un
nouveau parfum s’apparente à la création
d’une œuvre d’art : il s’agit de découvrir et
d’associer avec soin les bons ingrédients
afin de composer le caractère attrayant et
unique de chaque parfum.

 

Les informations sur Rituals
"Nous ne vendons pas la beauté . Nous
voulons que vous vous sentiez bien. »

LE POUVOIR DES RITUELS

Les rituels se trouvent partout, tous les
jours, à tout moment, attendant d’être
découverts, désireux de partager la beauté
qu’ils renferment. Ce sont ces routines qui
semblent sans importance et que nous
avons tous tendance à ignorer.
Rituals transforme ces routines et vous
rappelle d’en profiter avec joie. Qu’il
s’agisse de se prélasser dans un bain ou de
créer une atmosphère chaleureuse grâce à
la riche senteur de l’encens asiatique,
Rituals vous aide à trouver le bonheur dans
les petites choses de la vie.

 
NOS RITUELS

 
Inspirés par la sagesse et les traditions
ancestrales asiatiques, nous avons créé une
collection complète de produits raffinés
pour la maison et le corps, aux prix
abordables. Nous espérons enrichir votre
vie en proposant des parfums exclusifs mis
au point et composés avec soin par les
meilleurs parfumeurs au monde.

 OFFRIR UN CADEAU

Que vous achetiez un cadeau pour vous
faire plaisir ou pour surprendre quelqu’un,
trouver le cadeau idéal devient simple
grâce à notre collection de produits raffinés
pour la maison et pour le corps. Avec
Rituals, vous n’offrez pas seulement un
cadeau, mais aussi l’expérience de trouver
le bonheur dans les petites choses. Nous
sommes convaincus que c’est ainsi que des
moments riches de sens sont créés.
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Date et durée de l'évènement

Les personnes présentes

Contexte et enjeux de
l'évènement

Juin 2022
 

De 19h à 00h
 

Rituals sort sa nouvelle gamme de produits pour l'été 2022 "Rituals of Sakura". Pour ce faire,
la marque de cosmétique souhaite faire un évènement, une soirée de lancement.

Des enjeux économiques, de visibilité et de lancement vont être cruciaux pour la sortie de la
nouvelle gamme. Le but étant également de faire venir 30 personnes sélectionnées via un jeu-
concours sur les réseaux sociaux de Rituals afin de participer avec les autres invités à la
soirée. D'autres enjeux sont également importants en termes de résultats non communicables.

 

L'équipe de Rituals 
Relais d'influence
La presse
Influenceurs
Clients invités (30)
Partenaires
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Localisation

Le déroulé

Lieu

En ce qui concerne les prestataires extérieurs, vous photographe,
devrez être présent pour 18h10 afin d'installer votre matériel pour
le photacall. 

Il y aura une partie photocall, avec une grande arche en fleurs
derrière. Vous avez pour mission de prendre des photos durant
toute la soirée de la décoration, du buffet, des produits, du DJ et
des invités.

et périphérie proche

 

En attende de réponse de devis

Au sein d'un hôtel particulier où
il y a un grand jardin.
L'évènement se déroulera dans
le jardin.
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Lors de cette soirée, vous devez être
présent le plus possible en étant discret
afin de prendre le maximum de moments,
personnes, décorations en photo. 

Il est impératif de demander l'accord aux
personnes avant de prendre une photo
afin de respecter le droit à l'image. 

Certaines de vos photos seront sur nos
réseaux sociaux il sera donc important de
convenir à la signature d'un contrat.

Les besoins à coté

La logisitique

Le budget

Il faut que les invités se sentent à l'aise. Nous voulons observer
les différentes réactions que les personnes auront face à
l'environnement.

Vous serez chargé d'installer et de régler votre matériel afin
d'avoir des photos du photocall harmonieuses qui montre les
personnes pleins pieds avec le décor de fleur.

Vous êtes responsable de votre matériel.

Il y a un montant alloué de 1000€
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Le respect du développement
durable

Il n'y a pas de demande particulière en ce qui concerne le développement
durable.

La décoration

Les attentes et objectifs

Vous devrez être habillé convenablement durant la soirée.

 

Il est attendu que vous soyez agréable avec les invités
et de bien demander l'accord avant de prendre en
photo pour éviter tous problèmes juridiques. L'objectif
est d'avoir de bons souvenirs de la soirée. Rituals se
servira que quelques photos afin d'alimenter leurs
réseaux sociaux. 
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C22.2



Le fleuriste

Liste des
prestataires
potentiels

Le traiteur
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Liste des
prestataires
potentiels

Le DJ

Le photographe
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Fleuriste
Qualité de la

prestation (avis
clients)

Prix Délais réponse TOTAL

Christian Morel 9 6 8 23

DesChamps 8 4 6 18

Guittat 7 7 3 17

TABLEAU DE SCORING

Critère de notation : 1 mauvais, 5 bien, 10 très bien

Traiteur
Qualité de la

prestation (avis
clients)

Prix Délais réponse TOTAL

Le relais
gourmet 8 4 7 19

Histoire de sens 8 6 5 19

A Table 8 8 9 25
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DJ
Qualité de la

prestation (avis
clients)

Prix Délais réponse TOTAL

Miguel Event 8 7 6 21

Dams Event 7 5 5 17

Martin Beatz 9 5 8 22

TABLEAU DE SCORING

Critère de notation : 1 mauvais, 5 bien, 10 très bien

Phothographe
Qualité de la

prestation (avis
clients)

Prix Délais réponse TOTAL

Candice Hénin 9 4 7 20

Marion Fregeac 9 6 8 23

Ivan Bastien 8 5 6 19
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Rituals
6 rue Saint Florentin,
75001 Paris

Paris le 9 février 2022

Devis N° 889

Date proposition

09/02/2022

P.U.HT Qté Total HT

Total TTC

6 685,50€Total HT

Total TVA 20% 1 337,10€

8 052,60€Vaisselle plastique/carton fournis

Délai commande :
J-2 pour buffet froid
J-3 pour buffet chaud
7j/7 10-12 / 11-13 / 17-19h

Conditions : 

30€ de livraison

Bon pour accord :
La signature de cette offre par le client aura valeur d'acceptation.

Le _/_/_ à _____

Cachet et signature du client

Date livraison Contact Code client Réf client

18/06/2022 Annick Lambert CU2202-00870

N° Désignation Unité

1

2

3

4

5

6

Buffet froid "Le Champêtre"

Buffet froid "Veggie"

Buffet chaud italien "Al Dente"

Plateau fromages "Plateau I"

Plateau pièces sucrées "Plateau 60 pièces"

Plateau brochettes "Fruits de saison"

23

28

32

80

102

58

8

4

8

4

3

2

20pers

20pers

20pers

40pcs

60pcs

50pcs

112

184

256

320

306

116

1

2

3

4

5

6

Eau plate

Eau pétillante

Café arabica

Jus d'orange

Nectar Framboise

Jus de pomme

1

1,80

2

4,90

8,80

4,50

180

150

150

50

40

50

1l

1l

1

1l

1l

1l

270

180

300

245

352

225

1

2

3

4

5

Vin Rouge

Vin Blanc

Vin Rosé

Bière

Champagne

13,50

12

12,50

5,45

22

50

50

50

110

60

1l

1l

1l

1

1l

600

675

625

599,50

1320

Livraison 30€
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C22.3



 
Gan Patrimoine

 Milka

 
Tuc

E.Leclerc
Danone
Renault

Sephora

BNP Paribas

Asus
Citroën 

Référence clients A Table

EF
Burger King
Ikea

Decathlon

Colgate

Fnac
L'oréal

Canon
Marie de Toulouse
SNCF

Lipton

Caisse d'épargne

Yamaha
BMW

N°
N°
N°
N°

N°

N°

N°

N°

N°
N°

N°

N°
N°

N°
N°
N°

N°
N°
N°
N°
N°
N°
N°

N°

845

3657
58

1467
14688
95

3159
159

31649
79461
26
999
015
2658

3459

4444

1578
1647
147

963
4578
4588
11
235
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Rituals
6 rue Saint Florentin,
75001 Paris

Paris le 9 février 2022

Devis N° 889

Date proposition

09/02/2022
P.U.HT Qté Total HT

Total TTC

6 685,50€Total HT

Total TVA 20% 1 337,10€

8 052,60€
Vaisselle plastique/carton fournis

Délai commande :
J-2 pour buffet froid
J-3 pour buffet chaud
7j/7 10-12 / 11-13 / 17-19h

Conditions : 

30€ de livraison

Bon pour accord :
La signature de cette offre par le client aura valeur d'acceptation.

Le _/_/_ à _____

Cachet et signature du client

Date livraison Contact Code client Réf client

18/06/2022 Annick Lambert CU2202-00870
N° Désignation Unité

1

2

3

4

5

6

Buffet froid "Le Champêtre"

Buffet froid "Veggie"

Buffet chaud italien "Al Dente"

Plateau fromages "Plateau I"

Plateau pièces sucrées "Plateau 60 pièces"

Plateau brochettes "Fruits de saison"

23

28

32

80

102

58

8

4

8

4

3

2

20pers

20pers

20pers

40pcs

60pcs

50pcs

112

184

256

320

306

116

1

2

3

4

5

6

Eau plate

Eau pétillante

Café arabica

Jus d'orange

Nectar Framboise

Jus de pomme

1

1,80

2

4,90

8,80

4,50

180

150

150

50

40

50

1l

1l

1

1l

1l

1l

270

180

300

245

352

225

1

2

3

4

5

Vin Rouge

Vin Blanc

Vin Rosé

Bière

Champagne

13,50

12

12,50

5,45

22

50

50

50

110

60

1l

1l

1l

1

1l

600

675

625

599,50

1320

Livraison 0€

Offre : 
-5% sur le total TTC
Livraison gratuite

Réduction 5% 7 619,97€
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Bon pour accord :
La signature de cette offre par le client aura valeur d'acceptation.

Le 24/02/2022 à Paris

Cachet et signature du client

Rituals
6 rue Saint Florentin,
75001 Paris

Paris le 9 février 2022

Devis N° 889

Date proposition

09/02/2022
P.U.HT Qté Total HT

Total TTC

6 685,50€Total HT

Total TVA 20% 1 337,10€

8 052,60€
Vaisselle plastique/carton fournis

Délai commande :
J-2 pour buffet froid
J-3 pour buffet chaud
7j/7 10-12 / 11-13 / 17-19h

Conditions : 

30€ de livraison

Date livraison Contact Code client Réf client

18/06/2022 Annick Lambert CU2202-00870
N° Désignation Unité

1

2

3

4

5

6

Buffet froid "Le Champêtre"

Buffet froid "Veggie"

Buffet chaud italien "Al Dente"

Plateau fromages "Plateau I"

Plateau pièces sucrées "Plateau 60 pièces"

Plateau brochettes "Fruits de saison"

23

28

32

80

102

58

8

4

8

4

3

2

20pers

20pers

20pers

40pcs

60pcs

50pcs

112

184

256

320

306

116

1

2

3

4

5

6

Eau plate

Eau pétillante

Café arabica

Jus d'orange

Nectar Framboise

Jus de pomme

1

1,80

2

4,90

8,80

4,50

180

150

150

50

40

50

1l

1l

1

1l

1l

1l

270

180

300

245

352

225

1

2

3

4

5

Vin Rouge

Vin Blanc

Vin Rosé

Bière

Champagne

13,50

12

12,50

5,45

22

50

50

50

110

60

1l

1l

1l

1

1l

600

675

625

599,50

1320

Livraison 0€

Offre : 
-5% sur le total TTC
Livraison gratuite

Réduction 5% 7 619,97€
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14 

LOGO DE L’ORGANISME D’ACCUEIL ATTESTATION DE STAGE 
 

à remettre à la ou au stagiaire à l’issue du 
stage 

ORGANISME D’ACCUEIL 
Nom ou dénomination sociale : 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
Adresse : ……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 : ………………………………………………. 
 

Certifie que 

LA OU LE STAGIAIRE 
Nom : …………………………… Prénom : ……………………………… Sexe : F  M   Né.e le : ___ /___/_______ 
Adresse :                                                                                                                                                               
……………………………………………………………………………………………………………………………………..………….……… 
 : ………………………………….. Mél : …………………………......................................................... 
 
ÉTUDIANT.E EN (intitulé de la formation ou du cursus de l’enseignement supérieur suivi par le ou la stagiaire) : 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
AU SEIN DE (nom de l’établissement d’enseignement supérieur ou de l’organisme de formation) : 
................................……………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

a effectué un stage prévu dans le cadre de ses études 

DURÉE DU STAGE  
Dates de début et de fin du stage : Du ……………….…………… au ……………..………………… 
Représentant une durée totale de ………………..... nombre de semaines / de mois (rayer la mention inutile). 
 
La durée totale du stage est appréciée en tenant compte de la présence effective de la ou du stagiaire dans l’organisme, sous 
réserve des droits à congés et autorisations d’absence prévus à l’article L.124-13 du code de l’éducation (art. L.124-18 du code de 
l’éducation). Chaque période au moins égale à 7 heures de présence consécutives ou non est considérée comme équivalente à un 
jour de stage et chaque période au moins égale à 22 jours de présence consécutifs ou non est considérée comme équivalente à un 
mois. 

 
MONTANT DE LA GRATIFICATION VERSÉE Á  LA OU AU STAGIAIRE                                                                                                                            
La ou le stagiaire a perçu une gratification de stage pour un montant total de ……………………….. € 
 
 
L’attestation de stage est indispensable pour pouvoir, sous réserve 
du versement d’une cotisation, faire prendre en compte le stage 
dans les droits à retraite. La législation sur les retraites (loi n°2014-
40 du 20 janvier 2014) ouvre aux étudiants dont le stage a été 
gratifié la possibilité de faire valider celui-ci dans la limite de deux 
trimestres, sous réserve du versement d’une cotisation. La 
demande est à faire par l’étudiant(e) dans les deux années suivant 
la fin du stage et sur présentation obligatoire de l’attestation de 
stage mentionnant la durée totale du stage et le montant total de 
la gratification perçue. Les informations précises sur la cotisation à 
verser et sur la procédure à suivre sont à demander auprès de la 
Sécurité sociale (code de la Sécurité sociale art. L.351-17 – code de 
l’éducation art..D.124-9). 

 
FAIT À ………………………….. LE …………………… 
 
Nom, fonction et signature du ou de la 
représentant.e  de l’organisme d’accueil 
 

  

AGORAé Campus3

1 rue de Jargondis, 10000, Troyes

06 59 37 41 36

COLLIN Mathilde 04   05  2001

0632897986 collin.mathilde04@gmail.com

1ère année de BTS communication

groupe Saint Joseph la Salle Troyes

10/05/2021 02/07/2021
8

0

Troyes 13/09/2021

Dumonet Thibaut
Responsable communication
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Fiche bilan de stage en communication 

Nom Prénom de l’étudiant(e) :..................................................................................................  Dates stages :  ................................ 

Entreprise :  .....................................................................................  

Tuteur :  ..........................................................................................  Professeur Référent :  ............................................................... 

Tâches réalisées 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Attitude et comportement général 
 TBien Bien Passable Insuffisant Remarques 
Intégration dans l’équipe      
Assiduité et ponctualité      
Présentation (comportement et tenue)      
Motivation / Dynamisme      
Aisance relationnelle      
Curiosité      
Confiance en soi      
Professionnalisme 
Sens des responsabilités      
Autonomie, initiative      
Adaptabilité      
Capacité à mettre en œuvre des démarches 
professionnelles      

Qualité du travail      

Organisation dans son travail      

Rigueur et méthode      
 

Appréciation générale Signature et cachet du tuteur 
  

COLLIN Mathilde
AGORAé Campus3

DUMONET Thibaut

10/05/2021 au 
02/07/2021

GEOFFROY Sophie

- Création d'affiches ayant pour but de faire connaitre l'association.
- Recherche et prise de contact avec les écoles d'enseignement supérieur Troyenne pour 
afficher les affiches.
- Création de flyers pour des collectes et pour faire connaitre l'association.

Mathilde a été sérieuse et curieuse durant 
tout son stage, proposant ainsi de 
nombreuses bonnes idées.
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LOGO DE L’ORGANISME D’ACCUEIL ATTESTATION DE STAGE 
 

à remettre à la ou au stagiaire à l’issue du 
stage 

ORGANISME D’ACCUEIL 
Nom ou dénomination sociale : 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
Adresse : ……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 : ………………………………………………. 
 

Certifie que 

LA OU LE STAGIAIRE 
Nom : …………………………… Prénom : ……………………………… Sexe : F  M   Né.e le : ___ /___/_______ 
Adresse :                                                                                                                                                               
……………………………………………………………………………………………………………………………………..………….……… 
 : ………………………………….. Mél : …………………………......................................................... 
 
ÉTUDIANT.E EN (intitulé de la formation ou du cursus de l’enseignement supérieur suivi par le ou la stagiaire) : 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
AU SEIN DE (nom de l’établissement d’enseignement supérieur ou de l’organisme de formation) : 
................................……………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

a effectué un stage prévu dans le cadre de ses études 

DURÉE DU STAGE  
Dates de début et de fin du stage : Du ……………….…………… au ……………..………………… 
Représentant une durée totale de ………………..... nombre de semaines / de mois (rayer la mention inutile). 
 
La durée totale du stage est appréciée en tenant compte de la présence effective de la ou du stagiaire dans l’organisme, sous 
réserve des droits à congés et autorisations d’absence prévus à l’article L.124-13 du code de l’éducation (art. L.124-18 du code de 
l’éducation). Chaque période au moins égale à 7 heures de présence consécutives ou non est considérée comme équivalente à un 
jour de stage et chaque période au moins égale à 22 jours de présence consécutifs ou non est considérée comme équivalente à un 
mois. 

 
MONTANT DE LA GRATIFICATION VERSÉE Á  LA OU AU STAGIAIRE                                                                                                                            
La ou le stagiaire a perçu une gratification de stage pour un montant total de ……………………….. € 
 
 
L’attestation de stage est indispensable pour pouvoir, sous réserve 
du versement d’une cotisation, faire prendre en compte le stage 
dans les droits à retraite. La législation sur les retraites (loi n°2014-
40 du 20 janvier 2014) ouvre aux étudiants dont le stage a été 
gratifié la possibilité de faire valider celui-ci dans la limite de deux 
trimestres, sous réserve du versement d’une cotisation. La 
demande est à faire par l’étudiant(e) dans les deux années suivant 
la fin du stage et sur présentation obligatoire de l’attestation de 
stage mentionnant la durée totale du stage et le montant total de 
la gratification perçue. Les informations précises sur la cotisation à 
verser et sur la procédure à suivre sont à demander auprès de la 
Sécurité sociale (code de la Sécurité sociale art. L.351-17 – code de 
l’éducation art..D.124-9). 

 
FAIT À ………………………….. LE …………………… 
 
Nom, fonction et signature du ou de la 
représentant.e  de l’organisme d’accueil 
 

  

AGORAé Campus3

1 rue de Jargondis, 10000, Troyes

06 59 37 41 36

COLLIN Mathilde 04   05  2001

0632897986 collin.mathilde04@gmail.com

1ère année de BTS communication

groupe Saint Joseph la Salle Troyes

08/11/2021 17/12/2021
6

0

Troyes 17/12/2021

Dumonet Thibaut
Responsable communication
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Fiche bilan de stage en communication 

Nom Prénom de l’étudiant(e) :..................................................................................................  Dates stages :  ................................ 

Entreprise :  ..................................................................................... 

Tuteur :  ..........................................................................................  Professeur Référent :  ............................................................... 

Tâches réalisées 

Attitude et comportement général 
TBien Bien Passable Insuffisant Remarques 

Intégration dans l’équipe 

Assiduité et ponctualité 

Présentation (comportement et tenue) 

Motivation / Dynamisme 

Aisance relationnelle 

Curiosité 

Confiance en soi 

Professionnalisme 
Sens des responsabilités 

Autonomie, initiative 

Adaptabilité 
Capacité à mettre en œuvre des démarches 
professionnelles 
Qualité du travail 

Organisation dans son travail 

Rigueur et méthode 

Appréciation générale Signature et cachet du tuteur 

Mathilde COLLIN 08/11/2021 au 17/12/2021

AGOARé Campus3
Thibaut DUMONET Sophie GEOFFROY

- Finalisation des affiches informatives et des flyers de l'AGORAé.
- Prise de contact avec les écoles supérieures de Troyes pour avoir l'autorisation

d'afficher.
- Prise de contact avec des acteurs de la vie Troyenne (supermarchés, auto-écoles,

boutiques, tiers-lieux, etc) pour avoir l'autorisation d'afficher.
- Mise à jour du site internet de l'AGORAé.
- Demande de devis auprès d'imprimeurs.

Mathilde est maintenant parfaitement intégrée dans
l'équipe et a su délivrer un travail d'excellente qualité
tout au long de son stage.

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔

✔
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