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Contexte professionnel
M. Solliet vous remet une base de données de 1 200 personnes, acquise auprès d’une société de courtage en œuvre d’art. Dans la mission 1 vous avez préparé le publipostage pour la vente de bronzes animaliers.
M. Solliet souhaite envoyer le publipostage uniquement aux personnes : qui ont déjà fait l’acquisition de sculptures ; dont le montant moyen des achats d’œuvres d’art est supérieur à 400 € et dont les derniers achats sont postérieurs au 1er janvier 2017
Par ailleurs, il apparait que le fichier contient des entreprises. Ces dernières ont la possibilité de déduire les achats d’œuvres d’art originales de leurs résultats (document 1). Il faudrait donc leur envoyer un courrier différent de celui des particuliers qui précise cette option. 
Enfin, M. Solliet vous demande de préparer un argumentaire téléphonique et une plaquette en vue de répondre aux prospects qui appelleront pour avoir des informations complémentaires.


Doc. 1  Condition d'amortissement d'une œuvre d'art (Loi du 23/07/87 sur le mécénat), 
« Les entreprises qui achètent, à compter du 1er janvier 2002, des œuvres originales d'artistes vivants et les inscrivent à un compte d'actif immobilisé peuvent déduire du résultat de l'exercice d'acquisition et des quatre années suivantes, par fractions égales, une somme égale au prix d'acquisition. Pour bénéficier de [cette] déduction […], l'entreprise doit exposer dans un lieu accessible au public ou aux salariés, à l'exception de leurs bureaux, le bien qu'elle a acquis pour la période correspondant à l'exercice d'acquisition et aux quatre années suivantes. »


Doc. 2  Conseils pour construire un argumentaire téléphonique efficace
1. Définissez clairement l’objectif à atteindre : quelle est la cible ? pour vendre quel produit ou quel service ? 
2 : Construisez un argumentaire logique
L’argumentaire doit apporter toutes les réponses aux questions des prospects et il doit suivre un déroulement logique dont la finalité est de vendre le service ou le produit. L’argumentaire comporte généralement cinq phases. 
· La prise de contact : consiste à identifier la personne à contacter, le vendeur et l'entreprise. 
· L’accroche : consiste à préciser l'intérêt que l’entreprise porte au client ou prospect et à ses besoins.
· La présentation de l'offre : elle met en évidence les avantages de l’offre pour le client. 
· La décision : consiste à argumenter pour convaincre le prospect. 
· La prise de congé : Consiste à rappeler ce qui vient d'être dit et à indiquer les modalités de passage à l’acte d’achat. 












Annexe 1 : résultat 1er contact
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Annexe 2 : résultats 2e contact
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Annexe 3 : résultats 3e contact
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Travail à faire
1. Concevez la lettre à destination des particuliers puis l’imprimer dans un fichier PDF.









2. Concevez la lettre à destination des entreprises à l’aide du document 1 puis l’imprimer dans un fichier PDF.



3. Concevez l’argumentaire téléphonique que vous utiliserez pour répondre aux clients qui se posent des questions sur les œuvres et sur l’acte d’achat. Anticipez les questions des clients et préparez les réponses. (Doc. 2)
4. Modifiez la base prospects pour y enregistrer les suites du publipostage. Il faut que l’on puisse y enregistrer les différents contacts réalisés avec les clients, leurs questions ou leurs demandes, les réponses que nous y avons apportées et les dates de ces actions. (Conseil : Copiez la base sur une nouvelle feuille et enregistrez le suivi des actions sur cette nouvelle feuille). 
5. Mettez à jour la base prospects à partir du travail réalisé précédemment et des informations remises en annexes.
6. Faites le point sur les premiers résultats obtenus fin octobre et donnez votre avis.
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ler  Datele Nature Date

Prénom [~ contal.T/contact [i7|contact |-|Commentaire ~|TAF ~| réalisatior -
LARCE Celine 25-sept 01-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 02-oct
PAROCHE Romain 25-sept 01-oct Telephone ~ Demande info Envoi brochure +BC 01-oct
REDROSA Margaux 25-sept 01-oct Telephone ~ Demande info Envoi brochure +BC 01-oct
DILLET Mathilde 25-sept 02-oct Telephone  Demande info Envoi brochure +BC 02-oct
DRAVIET Cédric 25-sept 02-oct Telephone  Demande info Envoi brochure +BC 02-oct
ROZZO Luck 25-sept 03-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 03-oct
VENANI Najat 25-sept 03-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 03-oct
TELELMAN Pierre 25-sept 03-oct Mail Demande info Envoi brochure +BC 03-oct
PRASIO Melissa 25-sept 05-oct Telephone  Demande info Envoi brochure +BC 05-oct
FEMANTEAU Yann 25-sept 06-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 06-oct
COMPAIN Simon 25-sept 07-oct Lettre Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 07-oct
MOURETTE Clement 25-sept 07-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 07-oct
VYNSBERGHE Theo 25-sept 08-oct Telephone  Demande info Envoi brochure +BC 08-oct
MANCE Meghane 25-sept 08-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 08-oct
RULLI Melanie 25-sept 08-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 08-oct
DRANGER Marie 25-sept 10-oct Telephone  Demande info Envoi brochure +BC 10-oct
APPEL Adrien 25-sept 10-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 10-oct
REPOMMIER Melanie 25-sept 12-oct Mail Demande info Envoi brochure +BC 12-oct
WANDEN Marion 25-sept 15-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 15-oct
PRERNANDES Wilson 25-sept 15-oct Telephone  Demande info Envoi brochure +BC 15-oct
MOILLOUD Cloe 25-sept 15-oct Telephone  Demande info Envoi brochure +BC 15-oct
PABAUD Robin 25-sept 15-oct Mail Demande info fiscale  Envoi brochure + Doc fiscale + BC 15-oct

RAULTIER Jessica 25-sept 20-oct Mail Demande info Envoi brochure +BC 20-oct
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Nom
LARCE
ROZZO
MOURETTE
MANCE
RULLI
PAROCHE
WANDEN

~ | Prénom
Celine
Luck
Clement
Meghane
Melanie
Romain
Marion

2e Nature
~lcontact [i7| 2e contact [~
10-oct Lettre + chéque

12-oct Mail

15-oct Mail
15-oct Lettre + chéque
18-oct Lettre + chéque
20-oct Lettre + chéque

20-oct Mail

Commentaire
Regu BC, Achat d'un elephant et un sige
Demande & voir les bronzes

Demande & voir les bronzes

Regu BC, Achat d'un elephant

Regu BC, Achat d'un tigre

Regu BC, Achat d'un tigre

Demande & voir les bronzes

Date
~|TAF ~| réalisation |~
Enregistrement PGI 11-oct
RDV Visite commercial 20-oct
RDV Visite commercial 16-oct
Enregistrement PGI 15-oct
Enregistrement PGI 19-oct
Enregistrement PGI 21-oct
RDV Visite commercial 21-oct
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~|Prénom [~|contact

MOURETTE
'WANDEN

Nature Date

7| 3e contaci | Commentaire ~|TAF ~| réalisatior -
20-oct Commande 1 elephant  Livraison 22-oct
21-oct Commande1 tigre Livraison 28-oct
25-oct Commande les 3 bronzes Livraison 28-oct.
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