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ETUDE DE CAS

La société Wit spécialiste de la télégestion des installations techniques dans les domaines du ba-
timent, de I'environnement et de lindustrie, a été créée en 1984 dans le Sud de la France. Au-
jourd’hui, 80 000 sites industriels sont équipés de systémes Wit pour gérer leur GTB, leurs installa-
tions climatiques, leurs réseaux d’eau ou des équipements collectifs.

La société s'appuie sur un réseau de distributeurs et sur une force de vente interne. Le territoire
francais est découpé en huit zones commerciales, Wit est également présent en ltalie, Espagne et
Suisse.

Son offre commerciale consiste en
> une gamme de télégestion CLIP (annexe 1)
> une gamme de télégestion TWINY plut6t destinée & des installations techniques soumises
a des contraintes extérieures difficiles,
> une supervision pré-paramétrée PILOTE permettant d’exploiter 'ensemble des produits
Wit.

Vous étes assistant commercial sur la zone Provence Alpes Cote d’Azur dont les bureaux sont a
St Laurent du Var dans les Alpes Maritimes (06).

La direction commerciale vous confie diverses taches dont I'objectif global est de développer les
ventes de la société.

1 PARTIE : COMMUNICATION COMMERCIALE

Dans le cadre de sa politique de communication, Wit a participé a quelques salons internationaux :
Smagua a Saragosse (Espagne), Pollutec a Lyon, Elec a Paris.

Plusieurs manifestations sont annoncées pour I'année a venir : Automation-Optimation a Paris,
Pollutec, Interclima+Elec a Paris également.

1.1 Le Directeur commercial, M. Vincent MARQUIS vous demande de rédiger un document desti-
né a la Direction générale. En vous appuyant sur vos connaissances et 'annexe 2, précisez :

a) Les raisons qui justifient le choix de Wit pour le salon Interclima+Elec prevu en janvier a
Paris ;

b) Ce que la société attend de cette participation ;

c) La nature des taches a réaliser (avant, pendant, aprés) pour que celui-ci soit une réussite.
1.2 La décision est prise d'étre présent a Paris, vous vous étes procuré un dossier d'inscription

(annexe 3 a rendre avec la copie). Remplissez cette demande de participation en respectant

les consignes données par M. MARQUIS dans une note de service, annexe 4.

1.3 La participation & un salon est un véritable investissement. Compte tenu des donnees financie-
res en annexe 5, évaluez le colt global de cette manifestation.

BTS DOMOTIQUE SUJET Session 2007

Epreuve U5 Négociation et Techniques Commerciales Durée : 6 Heures | Coefficient: 5

CODE : 7TDONTC1 Page : 1/27




2E PARTIE : PROSPECTION

Interclima+Elec & Paris permettra de rencontrer d’anciens clients mais aussi de présenter les nou-
veaux produits & une clientéle professionnelle. Par ailleurs, la consultation des appels d'offres est
source de contacts intéressants. Néanmoins, il est nécessaire de prospecter sur le terrain ; la ré-
gion Provence Céte d’Azur compte de nombreuses collectivités et installateurs. Dans la perspec-
tive de mener une opération de prospection auprés des collectivités telles qu’hdpitaux, conseils
généraux, communes, on vous confie certains travaux préparatoires.

Monsieur Vincent MARQUIS vous transmet un document qui lui semble intéressant,.un « entonnoir
de prospection » annexe 6. Il est établi a partir des résultats des deux meilleurs ‘echnico-
commerciaux de la société. || permet d’analyser les résultats des vendeurs et d’établir des ratios
de référence. En outre depuis un an, un nouveau technico-commercial travaille pour la sociéte, les
résultats de son travail vous sont communiqués en annexe 7.

2.1 Evaluation de I'efficacité des vendeurs
a) Calculez les quatre ratios R1 R2 R3 et R4 qui correspondent a « I'entonnoir de prospec-
tion » de référence annexe 6.

b) Calculez les quatre ratios R1 R2 R3 et R4 qui correspondent & « 'entonnoir de prospec-
tion » du nouveau technico-commercial (annexe 7).
Comparez et commentez ces résultats et ceux de « 'entonnoir de prospection » modele
(annexe 6).

c) Proposez trois actions que vous soumettrez a Monsieur MARQUIS pour améliorer les re-
sultats du nouveau vendeur.

Parmi les différentes actions ou outils disponibles pour aider les vendeurs, M. Vincent MARQUIS
pense qu'un guide d'entretien téléphonique permettrait d’anticiper le déroulement des conversa-
tions et donc d'étre plus efficace pour décrocher des rendez-vous.

2.2 A l'aide des annexes 8 et 9, remplissez les neuf fiches du guide d’entretien téléphonique de-
vant étre utilisées par les technico-commerciaux de I'Agence Provence Alpes Céte d’Azur. Preci-
sez au bas de chaque fiche le numéro de la fiche suivante. L’annexe 9 est a rendre avec la co-

pie.

Pour mener a bien cette prospection téléphonique, il vous parait indispensable de disposer d'une
fiche prospect. Celle-ci n’existe pas dans I'entreprise.

2.3 Tracez un modéle de fiche qui permettra d’enregistrer les informations concernant les clients
potentiels contactés par téléphone.
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3E PARTIE : UNE AFFAIRE «SALLE OMNISPORTS »

Votre campagne de prospection vous a mis en contact avec une collectivité territoriale : la commu-
nauté de communes de BANON (chef lieu de canton des Alpes de Haute Provence). Elle a pour
projet de créer un espace a caractére culturel et sportif: une salle omnisports. Ce com-
plexe comprend 2 niveaux, a une capacité de 150 places assises, une aire de jeux de 700 m?, des
salles annexes pouvant accueillir 90 personnes. Les activités sportives se limitent aux disciplines
suivantes : gymnastique, basket-ball, volley-ball, hand-ball, tennis de table, escrime, boxe, judo,
(annexe 10).

Le maitre d'ouvrage a fait appel aux services d'un architecte et d'un bureau d’études techniques
qui s’orientent vers une solution gestion technique centralisée des différents appareillages néces-
saires a son bon fonctionnement. Le bureau d’études a contacté la société Wit pour qu’elle prenne
en charge I'étude de cette GTC. Ce dossier vous est confié et vous décidez de vous rendre sur
place pour rencontrer le président de la communauté de communes. Vous avez pour objectif de
cerner ses différents besoins, ce qui vous permettra de mettre au point une proposition.

3.1 Dans la perspective de cette premiére rencontre, vous allez procéder a une analyse fonc-
tionnelle pour aboutir & la rédaction d’'un cahier des charges, cette démarche est indispen-
sable pour mener a bien toute vente industrielle.

a) Listez les éléments techniques et humains sur lesquels peuvent agir les produits Wit pou-
vant étre liés au projet de la salle omnisports.

b) En déduire les fonctions assurées par ces produits en lien avec cet environnement (une re-
présentation schématique est acceptée).

3.2 On vous fait parvenir un document présentant sommairement les besoins du client (annexe
11). Afin de mieux préparer votre entretien avec le maitre d’ouvrage, vous rédigez un document
détaillant les fonctions et sous-fonctions assurées par les produits Wit en réponse a ces besoins.

3.3 Ce travail de réflexion et d’analyse terminé, vous pouvez préparer un plan de découverte
(guide d’entretien) que vous utiliserez lors du face a face avec le client. Rédigez ce guide
d’entretien qui s’appuiera pour la partie technique sur le travail précédent. Ce guide sera
structuré en trois parties :

e (énéralités concernant le projet,
¢ Informations liées au batiment,
« Définition technique du projet lui-méme.
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Le Président de la communauté de communes a besoin d’une étude de faisabilité financiére pour
juger de l'importance du projet.

3.4 Compte tenu des indications techniques et financiéres données dans l'annexe 12, vous
établissez et présentez le devis qui correspond aux besoins du client. La mise en ceuvre se limite
au raccordement des automates a I'armoire électrique, elle est facturée par Wit mais sous-traitée
aupres d’un électricien agreé.

3.5 Lors de la négociation des devis, les consignes de la direction commerciale sont de déga-
ger une marge minimale de 25 %, sachant que le colt de revient moyen de cette installa-
tion est de 3 300 € HT sans les travaux sous-traités. Si ce client vous demande de lui ac-
corder une remise de 8 %, pourrez-vous le faire ? Calculez le taux de remise-maximum que
vous pourrez accorder ?

36  Afin d'étre efficace lors de la négociation, vous préparez deux arguments structurés :
Le 1° pour valoriser la société Wit,
Le 2° pour faire comprendre a votre client I'intérét d'installer un module LAN.

37  Votre client risque de trouver votre proposition trop chére, rédigez deux réfutations a cette
objection.

BAREME

1% PARTIE : COMMUNICATION COMMERCIALE 23 pts

2F PARTIE : PROSPECTION 24 pts

3% PARTIE : UNE AFFAIRE 43 pts

FORME 10 pts

TOTAL 100 PTS
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ANNEXES

ANNEXE 1 Produits WIT 6 pages
ANNEXE 2 Salon Interclima+Elec 2 pages
ANNEXE 3 Dossier d'inscription au salon 1 page
A RENDRE AVEC LA COPIE
ANNEXE 4 Note de service 1 page
ANNEXE 5 Données financiéres 1 page
ANNEXE 6 Entonnoir de prospection type 1 page
ANNEXE 7 Entonnoir de brospection duTC 1 page
ANNEXE 8 Structure du guide d’entretien 1 page
ANNEXE 9 Fiches-guide d’entretien 2 pages
A RENDRE AVEC LA COPIE
ANNEXE 10 Plans du batiment 1 page
ANNEXE 11 Besoins du client 1 page
ANNEXE 12 Descriptif quantitatif 1 page
ANNEXE 13 Extraits du tarif 3 pages
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Qu’est-ce que la télégestion

I'exploitation en assurant

» L a sécurité des biens et des personnes,
» La maitrise de "énergie.

e« La gestion des colts.

« Une qualité optimale de service.

La télégestion WIT s'articule autour de 4 concepts @

« Piloter fes installations.

- Communiguer les informations.
« Faderer les dquinemenis.

« Sécuriser lew Instaliations.

chaque installation.

Continuitd ot gualité de service
« Acces a distance aux informations.

= Cartification de process.
Adde & la maintenance

+ Maintenance préventive pour :

La téldgestion constitue LA solution powur piloter
fes installoticons tochnigues. Elle permet de maitriser la globalité de

La modularité du concept WIT lui permet de s'adapter aux caractéristiques spécifiques de

« Connaissance instantanéde de tout incident et toute dégradation.
« Alarmes préventives et automatismes de réaction.
* Possibilité d'appels d’astreinte a travers divers medias.

« Meilleure connaissance des installations et des usages.

- Conserver le rendement maximal de fonctionnement (court terme).
- Prolonger la durée de vie des équipements (long terme).

a dintance

@
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Economies d'exploiiation
+ Mise en ceuvre facile.
+ Réduction des déplacements d'astreinte et des visites systématiques.
» Economies d'énergie, de fluides et de matiéres premieres.
» Ajustement des dépenses énergétiques aux besoins, tarifications et
comportements des installations.

Alde aux dédisions de gestion #f d'investissement
« Mise a disposition de journaux, historiques et bilans des informations.
« Simulation de variantes.
« Comparaison des performances des différents sites télégéres.



Chaufferie fuel/gaz

Alarmes techniques - E W‘T POy ia ﬁﬁgtiOl'\ Techniqua du ‘Bétifnant “: Génie Climatique

Eclairage - -
- Electricité - Production de chauffage
Ventitation : Les automates de télégestion WIT intégrent en standard des fonctions de régulation

Gaz de chauffage, traditionnel ou électrique, apportant ainsi confort et économies.

Arrosage
Groupes de froid

Froduction de froid

WIT cotlabore avec les spécialistes du froid pour proposer une gamme destinée 3 la
régulation a distance des installations frigorifiques, centrales et meubles de froid.

Traitement o' air

Les automates de télégestion WIT intégrent en standard des fonctions de régulation
qui permettent une utilisation optimale et économique des centrales d“air.

Sécurité des biens et d :

Sécurité technigue

» Les produits WIT assurent Facguisition etla-diffusion des différentes données nécessaires
3 la surveillance et & la maitenarice des parties communes d'un batiment : é&clairage;
ascenceurs, VMC, détection incendie...

+ La communication réguliere des.informations évite les dérives de l'instatiation ainsi
quune raaintenance préventive efficace.

Sécuritd intrusion

Pour feur GTB, ils font confiance a 1a télegestion WIT :
Conmtrdle d’acces, identification des personnes, détection intrusion, levée de

doute vidéo, alarmes en temps réel.. Pour protéger vos batiments de la malveillance,
WHT s'impose comme le relais incontoumable entre vos installations, les sociétés de
télésurveillance et le personnel d'astreinte.

» Cohtrolé d'atces alx Jodaux technigues stade Véladrome, Marseille.
« ‘Automatisation de ‘éclairage Ecole de Médecding, Parls,
«Surveilfance dex saltes Blandhes de 1a station aérospatiale Kourou, Guyane.

» Télésuiveillance des interphones TSOL (réseau métropolitain), Lausanne, Suisse.
« Alarme intrusion’ Université des sciences de Lilla.

v Télécomptage de personnes Piscines de Nantes.

« Sécurité incendis Cognad Hermnessy, Cognac.

g . + Securité ascencewrs ot gscalators Batiments-domaniaux de Monaco.
FoLess « Cantrale de ventilation YMC, Hbpital de Diran.
« Des fonctions de délestage intégrées aux produits WIT permettent d’interrompre * Gustion des dépenses d¢ledtricite Siege de General Motors, Luxembourg.

momentanément "alimentation de certains circuits pour limiter la puissance souscrite dans

« Protection du travail isolé Usine d’incinération de Pontariier.
le poste tarifaire et ce en fonction des tarifs Bleu-Jaune-Vert d’£DF

» Telasurveillance des installations frigorifiques Supermarché Migros, Genéve.

. Grace & un dialogue permanent et en direct avec les compteurs d’énergie, les * antr’o.!e. dela r.vrods:;t(mn g‘: froid l::lf‘e FTIO::SB, E'spag‘r:g Carref Bord
équipements sont actionnés prioritairement durant les heures ¢reuses de tarification. ' Acquisition et surveiliance das rempératuras. ypermarches Lacretour, ordeav.

« Contréle des chambres froides Usine Dispuig Girona, Espagne.
P " « Transport frigorifique. Société Cavalieri; ltalie.
Teléreleve * Survaillance des tempér. g i " Btric 3 25 de Gi

3 X pératures et du niveau d'hygrométrie Serres des roses de Garel.

£n effectuant un contrdle actif des données issues des compteurs d'énergie (eal;, gaz, fuel; = Gestion de la patirijre Strasbourg. )
¢lectricité), la télégestion WIT améliore la gestion des consommations énergéliques et * Controle des canons & neige de' la station de B'otzano, Italie.
permet de détecter les fuites et les anomalies de fonctionnement. * Controle des chautferies Corseil de 'Burope, Strasbourg.

« Gestion de fluides (el et 'gaz) Base a¢fienne de Phalsbourg.
s Raguilation de chauffage et-délestage cyclique Logements de Saint-Etienne,
e Contrdle chimatigue et énargétique Adroport d'Orly, Paris.

b rari e i
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La richesse de la gamme CLIP repose sur sa technologie de pointe, mais aussi sur son
évolutivité et sz modularité © le CLIP répond en effet aux exigences de sites de toutes
tailles. Par le simple ajout d'extensions, une installation de télégestion CLIP peut
évoluer vers plus de fonctionnalités.

» Acquisition et traitement des donngées : A partir de blocs fonctionnels de type
alarme, comptage, signalisation, mesure, télécommande, régulation, calcul de débit...

+ Transmission des informations : Lors d’'un changement d'état sur une des E/S, une
alarme horodatée est transmise. Eile peut étre diffusée vers 5§ directions
téléphonigues et imprimeée au fil de l'eau,

« Consultation et pilotage des données a distance : le résultat de chaque bloc
fonctionnel est visualisable sur PC, Minitel, téléphone fixe ou mobile, pager, PDA.. sous
forme de journal, graphique, éiat et bilan.

L'exploitation d'une installation télégérée grace au CLIP s'effectue & partir du logiciel
WIT Tool, fourni gratuitement avec fe matériel. La suite logicielle WIT Tool constitue le
tableau de bord de votre installation. Accessible en local ou 3 distance, elle assure :

]

L'acceés direct au paramétrage des sites.

La visualisation et le suivi des données en temps réel cu differe,
Les actions en télécommande.

Uaffichage graphique des données,

{impression et export des données vers d'autres lo

»

*

*

>
AN
m
=

» Lo controle d'acces.

« La gestion des centrales de traitement d'air.
« La régulation élecirique.

« La gestion des postes de relévement.

« La régulation de chaufferie. ,

Pour plus d'infomations,
demandez le catalogue
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P EXTENSION LAN
AN

cL
CLIP eEXTENSION

LA COMMUNIC@TION AU CCEUR DE LA TELEGESTION

WIT présente ses nouvelles extensions CLIP intégrant les nouvelles technologies Internet et
Intranet pour le controle et le pilotage a distance des installations techniques.

Ces nouvelles extensions CLIP permettent d'utiliser le réseau informatique existant pour amener
I'ouverture Ethernet a une mstallation CLIP,

- Le CLIP Extension LAN-ETHERNET
- Le CLIP Extension WAN @

FONCTIONNALITES

FEDERER LES EQUIPEMENTS TECHNIQUES

Bus ExtenBUS

v Passerelle Dithernet ¢
- Mise en réseau des installations de télégestion et des équipements informatiques du batiment.

- Raccordement du CLIP au réseau Ethernet : Iextension LAN-Ethemet est une interface entre le
CLIP et des systémes locaux (PC ou automates) reliés au réseau Ethernet. sous protocole TCP/TP.

v Trapsmission des alarmes par e-mail sur e véseau Ethernet :

- Envoi des alarmes par e-mail sur un serveur de messagerie. via le réseau Ethemet.

(1) LAN = Local Area Network{ réseau local d'applications).
{2) WAN = Wide Area Network {réseau mondial d’apphications).
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ReFERENCES PRODUITS

CLIP LAN-Ethernet

- Spécifique a 'extension LAN-Ethernet.

Désignation Caractéristiques Réf.
Extension - Connexion sur I'ExtenBUS CLP672
CLIP LAN-Ethernet - 1 port Ethernet 10 BaseT, prise RJ45

en liaison avec le réseau par un hub.

- Protocole résean : TCP/IP.

- Adresse IP fixe paramétrable,

- Serveur Web.
Embase Extension - Embase fixée sur rail DIN CLP105
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ANNEXE 2

~3 L*x&i?‘f

> EVENEMENTS

_Deux rendez-vous en année N+1

a. Elec Home & Building aura lieu avec Interclitna dans le cadre de la semaine de second ceuvre technique
et du batiment communicant du 17 au 20 janvier année N+1 a la Porte de Versailles permettant ainsi aux
visiteurs de trouver I'ensemble des produits, systémes et solutions pour les batiments résidentiels, tertiaires et
industriels,

- Systémes Composants et Solutions (SCS) — Automation & Control du 4 au 8 décembre année N+1

au Parc des Expositions de Paris Nord Villepinte,
« Elec Industries, automation, Mesucora et Energies Infrastructures se tiendra avec Mécanelem, Mécatronic
Automation, Optimation Europe du 4 au 8 décembre année N+1 afin de créer un nouveau concept : la semaine
Internationale des Systémes Composants et Solutions (SCS) pour ['Industrie et les Infrastructures — Automation
& Control au Parc des expositions de Paris Nord Villepinte. »
Cette manifestation offrira un panorama complet des composants et systémes d'automatismes de la protection,
du contréle de la distribution électrigue des installations industrielles ainsi que des solutions et logiciels pour
l'industrie et les infrastructures.

En savoir plus sur Elec Home & Building avec Interclima...

Retour sur Elec année N-1:

68408 visiteurs recus en 5 jours, la semaine d'ELEC de I'avis de tous, visiteurs et exposants, est
un succes.

Avec 8550 visiteurs étrangers représentant 12,5% du total des visiteurs, ELEC réaffirme son
rayonnement au plan international.

Les pays du Maghreb avec le Maroc au deuxieme rang, la Tunisie et I'Algérie respectivement au troi-
siéme et septiéme rang connaissent la plus forte progression.

Les pays de I'Union européenne sont fidéles a la manifestation et en particulier la Belgique, le
Royaume uni, I'Italie, I'Allemagne et I'Espagne.
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116 pays se sont rendus a ELEC année N-1.

Satisfaction des exposants, qui ont tous souligné la qualité des contacts pris sur leurs stands.
La majorité des visiteurs venant avec des projets et des problémes concrets a traiter.

La continuité de service est sans aucun doute la préoccupation essentielle des différents sec-
teurs.

L'approche est différente que ce soit pour le marché du résidentiel et du tertiaire ou de l'indus-
trie.

| 'externalisation des compétences n'est pas de méme nature dans la mesure ol le recours a
des intervenants extérieurs a l'entreprise ou a des bureaux d'études, installateurs, distributeurs
ou prescripteurs est directement lié au type de prestation.

C'est pourquoi on trouvait sur les stands non seulement des produits intelligents mais de nombreux
systémes et solutions avec des offres de services associes.

Cette évolution importante confirme la nécessité de permettre, a la fois aux visiteurs et aux expo-
sants de disposer d'une offre globale.

C'est dans cette perspective qu'a la demande des principales entreprises des différents secteurs
concernés la semaine d'Elec se dédouble dans deux nouveaux concepts :

e Elec Home & Building aura lieu avec Interclima dans le cadre de la semaine du se-
cond ceuvre technique et du batiment communicant du 17 janvier au 20 janvier année
N-+1 & la Porte de Versailles permettant ainsi aux visiteurs de trouver I'ensemble des pro-
duits, systémes et solutions pour les batiments résidentiels, tertiaires et industriels.

» Elec industries, automation, Mesucora Energies Infrastructure, se tiendra du 4 au
8 décembre année N+1 au Parc des Expositions de Paris Nord Villepinte dans le cadre de
la semaine Internationale des Systémes Composants et Solutions pour I'Indus-
trie SCS- Automation & Control avec Mecanelem Mecatronic, Optimation Europe
et Automation offrant un panorama complet des composants et systéemes d'automatis-
mes, de la protection, du contrdle de la distribution électrique des installations industriel-
les ainsi que des solutions et logiciels pour I'industrie et les infrastructures.

Elec continue, s'adapte aux marchés permettant ainsi une rationalisation des moyens engages et
apporte aux visiteurs I'offre globale qu'ils souhaitent avoir a l'occasion de leur venue aux exposi-
tions.

Une nouvelle dimension pour de nouveaux marchés.

Rendez-vous en année N+1.

CONDITIONS GENERALES D'UTILISATION - NOUS CONTACTER
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ANNEXE 3

A RENDRE AVEC LA COPIE

VOTRE STAND

CALCULEZ LE PRIX DE VOTRE PARTICIPATION

1/[:] STAND NU (OBLIGATOIRE) :

1/ surracE NUE obligatoire :

BTS DOMOTIQUE SUJET
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Epreuve U5 Négociation et Techniques Commerciales
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Coefficient : 5
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Une surface nue, une enseigne avec le n° de stand, moquette au sol (sur demande) et des cloisons modulaires (sur demande). 220 € x votre surface de stand 220€ X ... my = €nt
2/ LA CONFIGURATION DE VOTRE STAND (cocherz la case) : 2/ SUPPLEMENT POQUR ANGLES :
[T peA:1allée sansangle | [ wpe C: 3 aliges, 2 angles | 500 € x nombres d'angles 500 € X ooooroeeeeoee angle(s) | = o €nt
[:I Type B : 2 allées, 1 angle J D Type D :ilot, 4 angles J
+ VOTRE CHOIX D'AMENAGEMENT COMPLEMENTAIRE : + VOTRE CHOIX D'AMENAGEMENT COMPLEMENTAIRE (en sus de votre surface nue) :
3/D STAND PRE-EQUIPE : une surface moquettée, des cloisons de séparations modulaires, une enseigne avec le n° de stand, 3/ STAND PREEQUIPE : < 18 m* : 75 € - > 18 m? : 60 €
une réserve, un compteur électrigue de 3 KW, unrail de 3 spots param*. € x votre surface de stand N eht
4/[:] STAND PRET A EXPOSER : une surface moquettiée, des cloisons de séparations modulaires, deux enseignes avec le n° de 4/ . . .
stand, une enseigne haute avec logo, une réserve, un compteur étectrique de 3 KW, un rail de 3 spots par 9 m®, un crédit mobil STAND PRET A EXPOSER : < 18 m* 1 240 € - > 18 m”: 220 €
de 30 €/m?, un nettoyage quotidien du stand. £ x votre surface de Stand .o M) = £ht
o‘)\;ﬂ\\) 5/[:] STAND “TRADITION" : une surface moqguettée, des cloisons de séparation en bois recouvertes de coton gratté (couleurs 5/ . . .
w aux choix), une enseigne avec logo, deux enseignes avec le n° et le nom de la société, un bureau vitré a partir de 24 m?, STAND “TRADITION" : > 18 m* : 250 €
une réserve, un compteur éiectrique de 3 KW, un rail de 3 spots par 9 m?, un crédit mobilier de 30 €/m?, un nettoyage 250 € x votre surface de stand ... (M) | = s €n
quotidien du stand.
ﬂo\)\if—h\s 6/‘:] STAND “DECORATEUR” A PARTIR DE 50 m* (voir fiche) : 6/ STAND “DECORATEUR" : & partir de 50 m? € : 320 €
un conseiller est & votre écoute pour créer avec vous un stand & votre image. 320 € x votre surface de Stand ool (M) | = e Ent
7/D STAND A ETAGE 7/ STAND A ETAGE : supplément de 15% sur la surface au S0l ..o | = oo €ht
- + VOTRE CHOIX DE PACK
INDIQUEZ VOS PREFERENCES
. . e PACK STANDARD PACK NOUVEAU
souhait d : longueur h .
Dimensions souhaitées du stand : longueur m x largeur ... m 8/ (obligatoire) PREMIUM PACK AFFAIRES
Souhaitezvous utiliser une structure de stand déja existante ? - - Frais de Dossier inclus inclus inclus
Voisinage particUlier > ProCN@ 0@ ... ittt ce e ea e oo e oo memeoeesmmeaeeesaeoeioeooiiotozorisoessesemeeonooen Badges Exposants inclus inclus inclus
B O NG QO e Inscription au catalogue inclus inclus inclus
AUIT S COMIM e I S e i Lecteur de badges incius inclus inclus
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ Invitations* 1000 illimitées illimitées
N.B. Vos souhaits seront pris en compte sous réserve des disponibilités. Invitations VIP au prorata 5 par 18 m? 7 par 18 nv 10 par 18 v
de votre surface de stand
Stickers 500 500 1000
VOTRE SECTEUR D’EXPOSITION (UN SEUL CHOIX POSSIBLE, ne cocher obligatoirement gu'une seule case) Nouveaux produits dans le incl incl incl
O Automatismes des batiments 0 Energies renouvelabies 0 Pompes, robinetterie, canalisations ¢ guide des nouveautés presse inclus inclus incius
Q Cables, systémes de cablage ’ . . traitement d'eau ) : - " ]
a Chauffagg & eau chaude g o Eg‘;g’lzg‘i:::ui‘ig:s;iteurs de réseaux oo www.interclimaelec.com | 3 infos société/produits | 6 infos société/produits | 9 infos société/produits
sanitaire i, 0 Régulation, Gtb, mesure-contréle Adresses de visiteurs
A . . O Facility management, L . - rs 1700 1700
I Climatisation & exploitation & maintenance ) Réseaux Vdi pre-enregistrés« «
cond!tlo.nrjement d arr L . 0 Fournisseurs & distributeurs d’'énergie o Securlte‘, p(O’tECtIPH incendie Publicité & partenariats 5% de remise 5% de remise
3 Continuité et qualité de I'énergie O Froid et controle d'accées -
Q Distribution électrique BT/MT X . . 12 Ventilation ' RENDEZ-VOUS D'AFFAIRES RENDEZ-VOUS D'AFFAIRES
0 Eciai & " 0 Outillage, fixations & solutions instaliateurs Q Autre(s) - <
: dg ?giigra ges ion 0 Organismes professionnels utre(s) Tarif 1270 €ht 2600 €ht 5100 €ht ht
' R & *A partir de 5 000 invitations, les Irais ¢'expédition sont & la charge de I'exposant. **Les conditions de mise 4 disposition vous seront communiquées pour toute commande.
Quels produits voulez-vous exposer ?
"""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" 9 / ASSURANCE Obligatoire - Plafond de garantie, 15000 £ (frais de dossier inclus) 155 €ht
NOUVEAUTE PACK AFFAIRES , . - .
Avec le pack affaires, bénéficiez de I'organisation de rendez-vous sur des cibles spécifiques de vos marchés (maitre TOTAL HORS TAXES : 1 + 2 (+ option : 3 ou 4 ou 5 ou 6 + 7) + 8 (standard, premium ou affaires) + 9 €nt
d'ouvrage/utilisateurs finaux, ou bureaux d'études, ou directeurs technigues ...). Ces décisionnaires sont sélectionnés sur leur,  1ya 19 60% £
projets d'investissement & court terme. .
TOTAL TOUTES TAXES COMPRISES €TTC

CO-EXPOSANTS : pour devenir co-exposant et hénéficier des prestations du pack standard vous devez vous acquitter de son montant et de 'assurance obtigataire.




ANNEXE 4

Société WIT le, 15 septembre 200X
ST LAURENT DU VAR

DE : M. V. MARQUIS
Directeur commercial

A M X
Assistant commercial

NOTE DE SERVICE

En date du....., nous avons pris la décision d’étre présent au salon ELEC +INTER-CLIMA du 17
au 20 janvier 200X. Vous étes chargé d'effectuer la réservation d'un stand aupres de
I'organisateur.

Il nous semble important que la surface (24 m? soit 6m x 4m) de celui-ci soit moquettée, équipé
d’un compteur électrique de 3 kW, d'un rail de spots, de cloisons modulaires, de deux enseignes
plus un logo puisque nous n'utiliserons pas une structure de stand déja existante. De plus,
n’étant pas a proximité du salon, il est préférable de louer du mobilier et de faire nettoyer le stand
chaque jour.

L’'emplacement de ce stand est primordial, mais compte tenu de notre budget, on retiendra une
surface dans un angle ouvert sur deux allées ; par contre il nous semble intéressant d'étre a
proximité d’un concurrent direct tel que la société T.A.C. (groupe Schneider).

Enfin, dans le choix des outils de promotion, nous nous limiterons au pack standard.

Bon travail.
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ANNEXE 5

DONNEES FINANCIERES

Compte tenu des données des années précédentes et pour une durée de 4 jours, le budget prévisionnel peut
s’'établir comme suit :

Publipostage Envoi de 400 courriers destinés a des | Colt d'un courrier,
prospects et des clients pour annoncer | envoi compris : 0.76 €
le salon, courrier accompagné d'une in-
vitation

Stand de base Frais de stand (calculé dans le dossier
d’inscription)

Aménagement du stand | Location de mobilier d’exposition sup- | 134 €/jour

plémentaire
Location de plantes vertes 20 €ljour
Frais de personnel 3 commerciaux Prime fixe de 152 € par vendeur
2 assistants commerciaux Prime fixe de 70 € par assistant
Hébergement (20 nuitées) 48 € la nuitée
Location de voitures 308 €
Billets d'avion 5 billets 2 180 €
Frais de réception Buffet et repas divers 457 €
Documentation 300 plaquettes 1.17 € l'unité
BTS DOMOTIQUE SUJET Session 2007
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« ENTONNOIR DE PROSPECTION » TYPE

ANNEXE 6

Fichier contacts 100

Contacts
Utilisables 85

Contacts non
/ Utilisables 15

Rendez-vous : 35 Contacts non
Intéressés 50

| |

' ‘

Visites effectuées : 32 Visites annulées : 3
A A
, .. Visites sans
Affaires chaudes™ :10 Suite 22

Commandes : 5

* Affaire chaude : cor-
respond a la remise
d’'une proposition de

vente

RATIOS D'EVALUATION DE L'ACTIVITE DE PROSPECTON

R1 : Ratio de prospection global

Nombre de commandes/ Nombre de contacts uti-

lisables

R2 : Ratio de rendement téléphonique Nombre de rendez-vous/Contacts utilisables

R3 : Ratio de productivité des visites Nombre d'affaires chaudes/Nombre de visites ef-
fectuées

R4 : Ratio de concrétisation

Nombre de ventes/Nombre d'affaires chaudes
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ANNEXE 7

« ENTONNOIR DE PROSPECTION » DU TECHNICO-COMMERCIAL

Fichier contacts 100 /

Contacts non

Utilisables 25
Contacts
Utilisables 75

Rendez-vous

: 28

Contacts non
Intéressés 47

Y
Visites effectuées : 22

) 4

Visites annulées : 6

) 4

A 4

, Visites sans
Affaires chaudes* :6 Suite - 16
Commandes ; 2 * Affaire chaude : corres-
pond a la remise d’'une pro-
position de vente
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ANNEXE 8

STRUCTURE DU GUIDE
D’ENTRETIEN TELEPHONIQUE

FICHE 1

Introduction au standard

FICHE 2
Barrage : « c’est a

quel sujet » ?

NON
Ai-je accés au
prospect ?

Le traitement du
barrage aboutit-il?

Oul

FICHE 5

Oul FICHE 3
Prise de contact
avec le prospect

NON

Le prospect est-il

Obijection : envoyez-moi intéressé ?
NON votre documentation
NON
La réponse léve-t oul FICHE 4
< elle l'objection ? Proposition de
rendez-vous
FICHE 6 NON L i
Objection : pas de bud- & a prop05|E|?’n e?st-
aet pour l'instant elle accciiée 7
. NON
FICHE 7 OuUl v——
Envoyer une documentation, Lk La réponse léve-t- — b R . t d
remercier, prendre congé elle I'objection ? emercier et prendre
conaé
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ANNEXE 9

A RENDRE AVEC LA COPIE

FICHE 1 INTRODUCTION AU STANDARD
FICHE 2 BARRAGE : C'EST A QUEL SUJET ?
FICHE 3 PRISE DE CONTACT AVEC LE PROSPECT
FICHE 4 PROPOSITION DE RENDEZ-VOUS
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A RENDRE AVEC LA COPIE

FICHE 5 OBJECTION : ENVOYEZ-MOI UNE DOCUMENTATION

FICHE 6 OBJECTION : PAS DE BUDGET POUR L'INSTANT

FICHE 7 ENVOYER UNE DOCUMENTATION, REMERCIER, PRENDRE CONGE
FICHE 8 REMERCIER ET PRENDRE CONGE
BTS DOMOTIQUE SUJET Session 2007
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ANNEXE 10
PLANS DU BATIMENT

Local
Matériel 1

NIVEAU BAS

P d

1 -3
s o e s

S
-

B s |

Vide sur espace
multifonction

far
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ANNEXE 11

LES BESOINS DU CLIENT

« Suivant les activités sportives pratiquées, I'éclairage devra s’adapter au mieux a

la grande salle. Les activités se limiteront aux disciplines suivantes : gymnastique,

basket-ball, volley-ball, handball, tennis de table, escrime, boxe.

De plus, nous souhaitons pouvoir consulter les consommations d'eau et

d’électricité de la salle omnisports depuis n'importe quel endroit en utilisant le ré-

seau Intranet de la communauté de communes.

Evidemment, les personnes qui pratiqueront une activité sportive dans cette salle

doivent avoir de I'eau chaude pour se doucher.

Afin d’éviter le gaspillage, il nous semble essentiel que le chauffage des lieux ne

soit activé que lorsque ceux-ci sont occupeés. »
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ANNEXE 12

DESCRIPTIF QUANTITATIF

DESIGNATION REFERENCE | QUANTITE PRIX

UC 2231 CLP306 1

Extension 2231 CLP506 B

embase UC CLP101F 1

embase extension CLP103 6

cordon téléphone CLP604F 1

Batterie 12V 7AH WR8000003 1
Parasurtenseur secteur WR8000006 1

Power extenbus CLP620 1

module LAN pour réseau in-

terne CLP672 1

1 embase extension LAN CLP105 1

Mise en service FORFAIT 1 1100 €HT

DONNES FINANCIERES DE LA SOCIETE WIT

Compte tenu de I'importance de cette affaire, le taux de remise appliqué sur le tarif public est de 17 %.

DONNEES FINANCIERES pour I’entreprise qui fera la mise en ceuvre

Céable trés basse tension 7,5 mm?
Temps de main d’ceuvre :

40 métresa 0.65€ HT
5 heures

Cout (Déboursé) horaire moyen de main d’ceuvre : 24.50 € (coef A)

Frais généraux : soit un coefficient (coef B) de 1.25 a appliquer sur le déboursé sec : cable et main

d'ceuvre

Marge bénéficiaire : 15 % du prix de revient.

le méetre
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ANNEXE 13
TARIF OFFICIEL

2005

00

CLP3LY
, i
CLP3i4 CLIP 45V A

OLP324

CLPS01

2

00 € WE

i
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La gamme

CLP602 CORDON CLIP/PC
6 DONCLIP
CLP604F

CLPGU4E CORDONTELEPHONE Espagne

CLP6U4A

CLP6OS

{13 Les embases CLIP/CLIP NANO sont livrées avee leur cordon téléphone.

65 EHT
T
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La gamme

"LOT DE 5 CARTES

LiEa e

WRS00005
W’T{%QQGGS
WREO0018
WRE00020

WR800024
S

i v

45 € HT

305 € HT
A EHT

A3 € HT
25 EHT
IF0CHT

WREG0029 RTISSEURUSB/RSZ3Z WINDOWS 2000

S g0 EnT
A EHT
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