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Présentation de
l'epreuve E6 (coeff 3)

DETAIL DE L'EPREUVE

Présentation du projet : 15 minutes a l'oral
Questions du Jury : 15 minutes
Présentation de |la Fiche E6]

NOTRE MODE DE FONCTIONNEMENT

" Préparer, conduire et évaluer une action de prospection

° Participer a la définition et a la valorisation de I'offre

° Contribuer a la réalisation d’actions promotionnelles et/ou
evenementielles Créer et développer une relation client durable
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BTS Conseil et commercialisation de solutions techniques

Nom de votre entreprise avec ses

coordonnées postales : :
EPREUVE E61 : DEVELOPPEMENT DE LA CLIENTELE ET DE LA

RELATION-CLIENT
Evaluation forme ponctuelle

Date et durée en jours (ou en heures
si il s’est déroulé sur moins d’'une
journée) de I'évéenement

Fiche descriptive de projet technico-commercial

(a remplir par le candidat)

commercial Session 2023
ANDIDAT :

Nam : Prénom : N° d’inscription :

y 2 s . Nom de I\¢ntreprise partenaire : Activité :

Nom de I'évenement commercial
Adresse:
Service :
Brunch pour les invités ? Conférence
? présentation de nouveaux DATE(S) ET DUREE(S) DU PROJET : gCTEUBlsaEll IMPLIQUES DANS LE PROJET
om et qualité

produits ? ...

Qui organise ? Qui est invité ? Quels
sont les réles de chacun de ceux qui

seront présents ? (acteurs internes
et externes)




OBJECTIF(S) DU PROJET Listes des annexes et des supports phygitaux présentés :

Les objectifs quantitatifs et

qualitatifs L'affiche de I'événement

Les devis pour son organisation
Les devis pour les lots ou goodies
METHODOLOGIE ET ETAPES DU PROJET le planning des acteurs de
I'évéenement

le seuil de rentabilité de
I'évéenement

les photos du jour j

le planning des rdv qui ont eu
lieux aprés I'évenement

le CA réalisé grace a I'évenement
les posts réalisés dans le cadre
de cet événement

les invitations

le formulaire de réservation ou
de confirmation

les sources du PESTEL

Les étapes de l'organisation avec
celles qui concerne la prospection
et I'invitation. Et le plan du jour J

RESULTATS OBTENUS

Les résultats de I'évenement et de la

campagne de prospection des
invités.




