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La société DIGIPORTE conçoit et commercialise des portes blindées équipées de serrures biométriques. Les ateliers et le siège social de l’entreprise sont situés dans le parc d'activités Garosud de Montpellier. Elle est dirigée par Louise Bergeron et son effectif est de 33 salariés. 
· 5 salariés au siège social ;
· 4 salariés dans les ateliers ;
· 24 salariés dans les agences (12 commerciaux et 12 poseurs)
Les portes sont équipées de serrures à reconnaissance digitale (empreinte du doigt), rétinienne (rétine de l’œil) ou à l’aide d’un smartphone a reconnaissance biométrique. Toutes les portes sont équipées d’un deuxième système de sécurité avec ouverture à clé.
Les portes de sécurité sont vendues essentiellement :
· à des entreprises qui souhaitent sécuriser l’accès à des espaces stratégiques (locaux de R et D, salles blanches, serveurs informatiques, etc.) ; 
· à des particuliers qui veulent sécuriser leur habitat par une protection inviolable, infalsifiable et innovante.
· L’entreprise a créé un réseau de 12 agences commerciales réparties sur toute la France :
	Emplacement des agences

	Nice
	Marseille
	Toulouse
	Bordeaux
	Nantes
	Strasbourg

	Lyon
	Grenoble
	Clermont-Ferrand
	Lille
	Paris
	Montpellier 


Chaque agence emploie d’un commercial qui démarche les entreprises et les particuliers. Il prend les commandes qu’il transfert au siège social de Montpellier. La porte est ensuite préparée puis expédiée à l’agence qui se charge de la pause qui est réalisée par le poseur de l’agence.
L'activité de l'entreprise croit régulièrement notamment depuis la création de partenariat avec plusieurs groupes d’assurances qui permettent aux entreprises qui équipent leurs locaux de ce type de porte de réduire sensiblement leur quittance d'assurance.

Travail à faire
Partie 1 – Préparer la prospection (illustrez votre travail à partir de la zone de Montpellier)
1. Définissez les deux segments de clientèle à prospecter pour DIGIPORTE.
2. Pour chacun, précisez : le profil type du client cible (secteur, besoins, motivations) ; les arguments de vente les plus adaptés.
3. Complétez un tableau de ciblage avec au moins 4 critères de segmentation.
Partie 2 – Organiser la prospection
4. Choisissez le ou les modes de prospection les plus efficaces pour DIGIPORTE (en justifiant votre choix).
5. Rédigez un message d’accroche (téléphonique ou e-mail) à destination d’un prospect professionnel.
6. Rédigez un second message adapté à un prospect particulier.
Partie 3 – Réaliser et suivre la prospection
7. Proposez un outil de suivi (tableau Excel ou CRM simplifié) permettant de noter les informations recueillies pendant la campagne.
8. Indiquez 3 indicateurs de performance permettant d’évaluer l’efficacité de la prospection.
9. Suggérez une action de relance pour les prospects n’ayant pas répondu.

Doc. 1  Fiche entreprise
	Éléments
	Informations

	Nom
	DIGIPORTE

	Secteur
	Sécurité, serrurerie et biométrie

	Localisation
	Parc d’activités Garosud – Montpellier

	Dirigeante
	Louise Bergeron

	Effectif
	33 salariés

	Réseau commercial
	12 agences régionales

	Produits phares
	Portes blindées biométriques

	Cibles principales
	Entreprises, particuliers haut de gamme

	Forces
	Technologie innovante, fiabilité, service pose intégré

	Faiblesses
	Marché encore peu connu, coût d’investissement élevé


Doc. 2  Extrait du plan de développement commercial
DIGIPORTE souhaite accroître sa notoriété auprès :
· des entreprises régionales (PME, bureaux d’études, laboratoires) susceptibles d’équiper leurs locaux sensibles ;
· des particuliers propriétaires de maisons individuelles haut de gamme (résidences principales et secondaires).
L’entreprise prévoit une campagne nationale de prospection confiée à ses agences régionales.
Chaque commercial doit établir un plan de prospection sur 3 semaines, comportant :
· un ciblage précis des prospects,
· le choix du canal de prospection (téléphonique, e-mailing, réseaux sociaux, foires et salons, etc.),
· une prise de contact argumentée,
· et la mise à jour du fichier clients/prospects.
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