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RAPPEL DU

CONTEXTE
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Pour rappel, nous sommes 5 étudiants en première année de
BUT Techniques de Commercialisation. Nous avons pour
mission de réaliser une semaine de vente de produits locaux
et artisanaux. Ce projet a pour but de nous faire découvrir
notre première expérience dans la vente, la communication
et le travail en équipe. Nous pensons que cette expérience
va réellement nous servir dans l'apprentissage de notre
futur métier. Les marques que nous devons commercialiser
sont : L'Odyssée d'engrain, Avril Parfum, Maison Larrouyet et
Apiculture Lauragaise. 
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Nous disposons de 117 produits par personnes repartis sur
les 4 fournisseurs pour ce raid-vente. Nous avons donc 585
produits à vendre lors de cette semaine. Le but est bien
évidemment de ne pas revenir avec des produits.
Tout au long du projet, nous devons réussir à gérer la
cohésion du groupe et son bon fonctionnement.
Sans oublier qu'avant la semaine de vente nous devons
réaliser toute la communication commerciale, les publicités
sur le lieu de vente, le benchmarketing et bien plus encore...
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PRESENTATION
DE L'EQUIPE
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Mélissa 
Chef de groupe: faire en sorte qu'il y

ait une bonne cohésion dans l'équipe,


S'occupe de la plupart des appels 

avec les entreprises. Trésorière:

chargée de s'assurer que nous


sommes à nos comptes.

Maroua  
responsable réseaux

sociaux, chargée de


poster dès qu'il y a des

nouveautés dans le


groupe. 

Idriss
Communication, chargé des


réseaux sociaux et de poster

dès que nous sommes sur


notre stand des nouveautés de

ce que l'on vend. 

Anna
Responsable en


communication, chargée

d'instagram et de la

décoration du stand.

Roxane
Chargée de reporter et

prendre des photos du


stand, s'occupe des

décorations du stand.

5



NOTRE QQOCP
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Qui ? : 5 étudiants de TC à l’IUT de Tarbes : Mélissa, Anna, Roxane, Idriss, Maroua ; une étudiante en 2ieme année référente de
notre groupe : Claire ; une professeur référente : Mme. Peyou-Lauzin ; 4 fournisseurs: L’Odyssée d’engrain, Avril Parfum,
Apiculture Lauragaise, Maison Larrouyet.

Quoi ? : Une opération nommée le « Raid vente » a pour objectif de mettre en situation réelle les étudiants TC. Ils ont pour objectif
de vendre les produits des fournisseurs cités précédemment par l’intermédiaire de l’IUT de Tarbes, avec les prix fixés en
amont par les fournisseurs et une quantité similaire pour chaque étudiant.

Où ? : Les étudiants ont le choix de vendre dans le secteur qu’ils souhaitent (en France), notre groupe a choisi de vendre sur
Toulouse et ses alentours.

Quand ? : du 10 au 18 décembre 2022, Nous pouvons vendre dès lors que nous réceptionnons les produits (le 9 décembre
2022).

Comment ? : Chaque groupe doit démarcher des entreprises, marchés, afin d’avoir des endroits où vendre et ainsi s’installer
devant le magasin où dans un marché pour vendre la totalité des produits donnés. Un jour de restitution des produits est prévu,
la professeure donnera les produits à chaque étudiant, à la suite sur une durée de 10 jours, les élèves devront vendre leurs
produits. Début Janvier, un jour est prévu pour que l'on puisse remettre la totalité des sommes récoltées ou produits invendus à
la professeure référente. En cas de problème rencontré lors de l’opération la professeure référente ou l’étudiante référente
reste à notre disposition. Chaque groupe doit entretenir ses réseaux sociaux, journal de bord, quantités vendues durant la
vente. Les étudiants ont été entraînés à cela durant le premier semestre, des techniques de ventes…

Pourquoi ? : Le but est de mettre les étudiants de TC en situations réelle, de mettre en œuvre les connaissances acquises lors
de la formation, de s’exercer, d’apprendre et surtout de vivre l’expérience. De plus, c’est un challenge pour les étudiants, ils ont
un pourcentage sur la somme récoltée, une commission et des packs à gagner s’ils réalisent, par exemple le meilleur stand.
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BENCHMARKING
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Avril parfum 
Le flocon des parfums sont

disposés de manière à être


vus, l'eau de parfum ou toilette

est claire ou colorée, le


packaging est souvent de

couleur blanche et verte ou

jaune pour représenter la


nature, le bio. 
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Apiculture Lauragaise

La couleur jaune rappelle les

abeilles et les ruches 

Proposition de recette avec

les miels.

Le miel à côté des pots pour

voir la texture 
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On observe que les pâtes

peuvent être présenté soit


crûes, cuites ou en

fabrication



Ils mettent en avant leur label


et leurs valeurs 



L'Odyssée d'engrain
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Ils présentent le foie gras le plus

souvent brut, découpé ou en pot.


Souvent décoré avec du gros sel, un

couteau et une ardoise



Sur ces photos, on observe le


prestige du foie gras et la qualité



Maison Larrouyet
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Couleurs : vert,

multicolore

Style de police : simple,

gras, compréhensible

Univers : local



Ajouter un sous-


titre

Le bio en général
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PRESENTATION
DU MIX
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– Les produits/prix :
 - Avril parfum = Eau de parfum : femme/homme 33ml 10€ ; savon artisanal 100g 5€ ; jodor 33ml
6€ ; eau de cologne 250ml 12€.
- L’Odyssée d’Engrain = Fusili poulard 4,50€ ; Macaroni poulard 4,50€ ; Coquillette petit épautre
5,60€ ; Creste petit épautre 5,60€ -> sachets de 500g ; Tortillon de lentilles 250g 3,70€.
- Maison Larrouyet : pâté de campagne 125g 3,50€ ; boudin 125g 3,50€ ; haricots 350g 4,50€ et
750g 8,50€ ; lentilles 350g 4,50€ et 750g 8,50€ ; confiture de myrtilles 345g 8€; confiture de
cerise 345g 8€ ; foie gras 200g 15€ et 350g 26€.
- Apiculture Lauragaise : Miel toutes fleurs 500g 6,90€ ; Miel crémeux 500g 6,90€.
Les produits sont faits localement, ce sont des produits qui respectent l’environnement et la qualité
est certifiée.

- Distribution : Vise plutôt les consommateurs bio les plus convaincus, qui s’intéressent en matière
de santé, et ont souvent un mode de vie durable. Ces derniers se nourrissent différemment (plus
de végétaux, moins de sucre…) et recherchent les saveurs oubliées depuis le développement de
l’agriculture industrielle et des techniques hors sol. Ceux qui cherchent à acheter de façon à
protéger l’environnement (biodiversité, pollinisateurs, fertilité…) et favoriser le développement des
filières et emplois locaux. Mais bien sûr tous types de clients sont les bienvenus.

– Le prix : Les prix sont abordables pour ces produits, les concurrents locaux sont dans la même
tranche de prix. Les composantes des produits sont des matières nobles.
– La communication : Le bouche à oreille est utilisé, ainsi que les réseaux sociaux, Instagram,
Facebook, affiches… 15



PLAN DE
COMMUNICATION
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Nom de stand= Artisud
Slogan: l'artisanat de qualité
Cibles: les ménages qui recherchent des produits

locaux et de qualité à bas coût. 
Positionnement stratégique: si l'on peut comparer

les produits avec d'autres marques, nous pouvons

constater que les produits que nous vendons sont

plus abordables que les autres produits déjà sur le

marché.
Véhiculer un message de produits sains, bon pour la

santé et pour la nature (sans pesticides, sans

colorants, sans additifs)

Notre identité de stand :
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CHARTE
GRAPHIQUE
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CHARTE GRAPHIQUE
Couleurs de la gamme Pantone

: -vert #577661 
     -beige #feffe8 

Couleurs: noir et blanc, logo transposable
sur tous types de couleurs
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Logo : Couleurs vert et beige avec la chaine pyrénéenne et le
"i" de Artisud en forme de blé de sorte à rappeler la
provenance des produits, leur naturalité et de souligner le
côté artisanal.
Police : ARTISUD est écrit avec la police "RoxboroughCF Bold".
Cette police rend notre logo class par sa finesse. 
Les couleurs choisies rappellent la nature, l'élégance et ce
vert est tendance. 

Affiche : L'affiche est de la même couleur que le logo, mais en
"inversé", c'est à dire que le beige prime sur le vert
contrairement au logo. La police est la même que celle du
logo, pour rappeler qui nous sommes.
Détail du thème déjà évoqué dans le logo en plus détaillé qui
sera davantage détaillé par la suite dans les PLV.

Personne à contacter en cas de besoin d'arbitrage ou de validation au niveau de la charte graphique : Anna Addé
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KIT DE
COMMUNICATION
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AFFICHE
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PLV
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PLV Maison Larrouyet
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PLV L'Odyssée d'Engrain
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PLV Avril Parfum
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PLV Apiculture Lauragaise
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PLV EN ANGLAIS
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Publications sur les
réseaux sociaux 
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Post L'Odyssée d'Engrain
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Post Maison Larouyet
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Post Avril Parfum
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Post Apiculture Lauragaise
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ARGUMENTAIRE
DE VENTE
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ARGUMENTAIRE FOURNISSEURS
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ARGUMENTAIRE
ENTREPRISES
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ARGUMENTAIRE RAID VENTE
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PRESENTATION DU
STAND PREVISIONNEL
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Couleurs du stand :
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IDENTIFICATION
DES CONTRAINTES
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ANALYSE DES RISQUES
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CALENDRIER DU
PROJET
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DIAGRAMME DE REALISATION DES TACHES
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PLANNING RAID VENTE

Horaires :
Dépendent de

l'endroit où

nous sommes
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EVALUATION DU
PROJET
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L'objectif incontournable du Raid Vente est de vendre tous les produits. Pour
mesurer et vérifier si cet objectif est atteint ou non, nous allons nous baser sur
des éléments quantitatifs tels que le CA réalisé (856e potentiel de CA par
étudiant). Si le CA du groupe au total est de 4280 euros soit 856x4, alors
l'objectif est atteint.
Un autre objectif de taille à atteindre va être cette fois-ci sur l'aspect qualitatif.
Savoir ce que nous renvoyons à notre cible est primordial pour savoir si notre
communication a été efficace.
Pour mesurer cela. nous pensons qu'il est judicieux qu'après chaque achat de
clients, de poser quelques questions sur ce que représente le décor, ce que
signifient les affiches...
Ainsi, avec toutes les réponses, nous pourrons déterminer si notre message est
correctement passé auprès des consommateurs.
Nous ferons également une étude sur les réseaux sociaux en analysant les
abonnés avant et après le raid vente ainsi que le poids de notre communication
sur les réseaux. 48



CONCLUSION
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Nous pouvons donc en conclure que grâce à ce projet nous
avons appris beaucoup de choses sur comment faire des PLV,
comment mettre en valeur un produit, regarder les concurrents
des producteurs mais surtout nous avons appris à travailler en
équipe et à gérer les conflits et les relations du groupe.

Cela nous a également permis de nous rendre compte de la
charge de travail lorsque l'on souhaite créer un évènement.
Tout l'envers du décor...
Ce projet nous a fait prendre conscience que finalement, vendre
n'est que la finalité de tout ceux qui a été réalisé en amont, et que
l'étape clé pour réussir a vendre est la communication et
l'anticipation.

Nous avons également acquis des compétences personnelles et
professionnelles à travers ce projet de groupe. Nous espérons
pouvoir continuer de développer ces compétences lors de la
semaine de RAID VENTE. 50



FIN


