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Nous sommes un groupe d’étudiants actuellement en première année
de BUT TC et nous avons réalisé, dans le cadre de notre SAE de
Communication Commerciale et Vente, une levée de fonds pour
l’événement de la soirée “Incroyable Talent du Pays de Meaux” ainsi que
des supports de communication pour promouvoir cette soirée. 

L’association que nous avons choisie pour ce projet est le Rotary Club
de Meaux. Cette association a pour objectif de créer des événements et
soirées associatives afin de reverser les fonds récoltés à diverses autres
associations humanitaires.

L’association choisie fait partie du “Rotary International”, qui rassemble
35 221 clubs depuis le 30 septembre 2015, présents dans près de 200
pays et régions. L’ensemble de ces clubs Rotary compte plus de 1 400
000 membres appelés Rotariens, répartis dans plus de 46 000 Rotary
Clubs.

Le président actuel du Rotary Club de Meaux est Christophe Vielpeau ; 
il nous dirige et nous aide à effectuer nos missions au sein de son projet. 

Notre campagne de collecte de dons permettra donc à l'association de
trouver plus de donateurs pour le projet actuel, qui est une soirée sur le
thème “Incroyable Talent”. Des talents de toute la région, et même d’au-
delà se réuniront dans un spectacle dont les bénéfices seront reversés à
la Croix-Rouge de Meaux dans l’objectif d’acheter une camionnette qui
servira de banque alimentaire dans les communes voisines de Meaux. 
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Sara Onalis

Au cours de ce projet, nous avons tous eu des rôles différents, mais qui
nous ont permis de travailler ensemble de manière complémentaire.

Afin d'être le plus efficace possible, une organisation a été nécessaire. 

 

Auréane Da SilvaAnatole Cieslak Saif Golaup

Mehdi El Fakkany

L’ÉQUIPE
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Anatole : Le Relevant Master : est garant de la pertinence, de
l’originalité et des sources d’information vérifiées et validées du rendu
collectif.

Auréane : La Quality Master : veille à ce que toutes les consignes
soient prises en compte et de la remise du rendu collectif au bon
format.

Saif : Le Production Master : s’assure de la qualité rédactionnelle et
visuelle du rendu collectif.

Sara : L’Inclusion Master : anime la team pour que tous contribuent de
vive voix/ par écrit.

Mehdi : Le Maître du temps ainsi que le motivateur : il gère donc le
temps afin d’éviter les retards, mais aussi est là pour aider ses
coéquipiers à travailler plus efficacement et régulièrement.
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Le Rotary Club de Meaux est une organisation associative du Pays de
Meaux.

 Celle-ci réalise des actions et événements dans le but de reverser des
fonds aux associations humanitaires telles que LA CROIX ROUGE, LES
RESTOS DU COEUR... (voir annexe - reporting réunion avec Monsieur
Vielpeau). 

Lors de la première édition du Pays de Meaux a un Incroyable Talent, les
membres du Rotary ont réalisés eux-mêmes une offre commerciale de
sponsoring à proposer auprès des entreprises dans le secteur de Meaux. 

Ces derniers ont diffusés leur offre partenaire de sponsoring à travers un
support de communication et ont réussi à récolter 15 000 euros.

Nous avons donc mis en place un plan d’action pour cette deuxième
édition et Le Rotary Club de Meaux s’est réjouit de savoir que des jeunes
du CFA Descartes se joignent à ce projet. 

Nous avons donc mis en place un plan d’action pour réaliser la levée de
fond de la Soirée Incroyable Talent de Meaux tout au long des mois de
Novembre, Décembre et Janvier.

L’objectif était de viser grand et par extension de dépasser les objectifs du
Rotary Club de Meaux qui est de 20 000 euros pour la deuxième édition du
Pays de Meaux à un Incroyable Talent le 3 février 2024 au Colisée de
Meaux.  

Nous avons donc mis en place un plan d’action pour cette levée de fond
et nous nous sommes mis en relation avec les entreprises locals. 

PRÉSENTATION DU PROJET

DIAGNOSTIC 
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Plan de Découverte de Vente du Rotary Club de Meaux

Présentation du Rotary Club de Meaux :

Mission : Organiser des événements comme des soirées pour collecter
des fonds au profit d'organisations humanitaires, notamment la Croix-
Rouge.
Réseau Mondial : Utilisation de leur vaste réseau pour organiser des
événements de grande ampleur.

Valeurs du Rotary :

Les valeurs clés incluent la camaraderie, l'intégrité, la diversité, le
service et le leadership, observés et mis en pratique tout au long du
projet.

Concept de la Soirée "Incroyable Talent du Pays de Meaux" :

Inspiration : Basé sur le concept de «La France a un Incroyable Talent»,
adapté localement à Meaux.
Événement : 17 artistes (danseurs, chanteurs, etc.) se produisent
devant 1 200 spectateurs, évalués par les sponsors.
Histoire et Objectifs : La première édition a attiré 1 200 spectateurs et
collecté 15 000 euros. La seconde édition, prévue le 3 février 2024, vise
à surpasser ces chiffres, avec le soutien des jeunes du CFA Descartes
pour une soirée mémorable.

Stratégie de Collecte de Fonds :

Initiative de M. Vielpeau : Développement d'un concept de sponsoring
pour les entreprises locales. Offre de visibilité aux marques via les
réseaux sociaux du Rotary et durant la soirée
Offres de Sponsoring : Les entreprises participent financièrement via
différentes offres de sponsoring, contribuant ainsi aux dons en faveur
de la Croix Rouge de Meaux.
Visibilité des Sponsors : Présentation des logos des entreprises
partenaires lors de l'événement, leur offrant ainsi une visibilité auprès
des 1 200 spectateurs attendus.



Destination des Fonds Récoltés et Informations sur le Client

Répartition des Bénéfices :

Tous les bénéfices de la soirée, incluant les fonds des
sponsors et les recettes des billets d'entrée, seront
intégralement reversés à la Croix Rouge de Meaux.

Projet de la Croix Rouge : Achat d'une camionnette pour
servir de banque alimentaire dans les communes voisines
de Meaux, destinée aux personnes démunies.

Notre Client : Christophe Vielpeau

Initiative : Président du Rotary Club de Meaux, initiateur de
l'événement "Incroyable Talent du Pays de Meaux" en 2022.

Succès et Continuité : Suite au succès de la première édition
en 2023, il planifie une seconde édition.

Collaboration : Sollicité pour associer notre projet scolaire à
celui du Rotary Club, M. Vielpeau a accepté d'inclure des
jeunes de notre école.

Rencontre et Missions : Rencontre le 6 novembre pour une
présentation de l'association, et attribution de missions
spécifiques pour la levée de fonds.

Besoins et Objectifs du Client

Offre Commerciale de Sponsoring : Création et proposition
d'offres de sponsoring adaptées aux entreprises de Meaux.

Démarchage d'Entreprises : Utilisation de divers moyens de
prospection pour atteindre l'objectif de signer au moins deux
contrats de sponsoring.

Prospection Média : Établir un contrat de partenariat avec un
média pour promouvoir l'événement.
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Cahier des charges : Offres de Sponsoring et Plan de Prospection

Élaboration des Offres de Sponsoring :

Objectif : Rendre les offres de sponsoring accessibles à toutes les
entreprises du secteur de Meaux.

Offres :
Silver (300€) : Logo sur 1/8 de page du tract, diffusion sur écran
géant et réseaux sociaux, plus deux places pour le spectacle.
Gold (600€) : Mêmes avantages que Silver mais avec logo sur
1/4 de page du tract et quatre places pour le spectacle.
Platinum (1500€) : Logo sur 1/2 page du tract, statut de jury, et
10 places offertes.

Plan d'Action pour le Démarchage des Entreprises :

Fichier Prospects d'Entreprises - Meaux et Environs : Cibler les
entreprises potentiellement intéressées, en privilégiant le contact
direct avec les gérants.

Prospection Téléphonique : Utilisation de la méthode CROC pour
un plan d’appel téléphonique ciblé, débutant avec les entreprises
du centre commercial “Les Saisons” de Meaux.

Prospection Physique : Démarchage de 66 entreprises dans Meaux
et alentours (Mareuil Les Meaux, Nanteuil-les-Meaux, Poincy),
utilisant la méthode CROC et les 4x20, et collecte de coordonnées.

Prospection e-mailing : Relances par e-mail et téléphone, en
groupes répartis, pour maintenir l'intérêt des entreprises.

Outils de Suivi de Prospection : Utilisation des logiciels tel que
Google Workspace pour la communication et le partage de
documents, assurant un suivi organisé sur 4 mois.

Partenariat Média : Réalisation d'un fichier de prospection pour les
médias locaux, visant à promouvoir l'événement à travers des
articles de journaux ou des spots radio.

Résultats des Actions de Prospection :

Détail des actions et techniques utilisées pour le démarchage
efficace des partenaires potentiels.
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PROSPECTION TÉLÉPHONIQUE
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PROSPECTION PHYSIQUE (DU 06/11)

Nous allons maintenant analyser les différentes actions menées lors de
cette levée de fonds. Cette analyse inclura les méthodes de prospection
utilisées et leurs résultats, afin d'évaluer leur impact sur notre efficacité
commerciale.

ACTIONS/RESULTATS

Afin de trouver des entreprises pouvant soutenir financièrement notre
association, dans le but de donner ces fonds à la Croix Rouge, nous avons
mis en place une stratégie de prospection téléphonique ciblée. Nous
avons commencé par établir une liste complète des entreprises locales à
Meaux, Mareuil-les-Meaux et Nanteuil-les-Meaux, en utilisant notre base
de données. On les a toutes contacté. (voir Annexes P20-21-24).

Cette première étape nous a permis de repérer les entreprises intéressées
par un partenariat avec notre association. Pour confirmer leur
engagement et officialiser leur participation, Nous les avons relancer à la
fois par téléphone et par email. Ces communications incluaient l'envoi de
documents nécessaires, (Voir Annexes 25-29)

Suite à l'absence de résultats concluants lors de la prospection
téléphonique, nous avons pris la décision le 06/11/23 de nous rendre
directement sur place. Nous avons alors divisé l'équipe en deux groupes.
Un premier composé de Mehdi, Sara et Auréane, et un second avec Saif et
Anatole. Étant véhiculés, ces derniers ont pris en charge une zone de
prospection plus étendue, englobant Meaux, Mareuil-Les-Meaux et
Nanteuil-Les-Meaux, tandis que le groupe de Mehdi s'est concentré sur la
zone commerciale de Nanteuil-Les-Meaux. Malgré le nombre important
d'entreprises que nous avons visitées, les seuls retours que nous avons
obtenus nous ont indiqué d'envoyer un e-mail comprenant toutes les
informations a leurs responsables.(Voir Annexes 22-23)
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PROSPECTION PHYSIQUE (DU 20/11)

ACTIONS/RESULTATS

RELANCE E-MAILING
Au cours des mois de décembre 2023 et janvier 2024, Anatole, Saif et Sara
ont relancé les entreprises par mail afin de s’assurer que les premiers
retours positifs que nous ayons reçus étaient toujours valables.

Sur les 25 entreprises relancées, nous avons eu 4 retours positifs.
(Voir Annexe p25 à 29-31)

Le 20/11/23, en raison de la situation, nous avons décidé de tenter une
nouvelle fois la prospection sur le terrain. Saif, Anatole et Auréane se sont
déplacés à Meaux, tandis que Mehdi et Sara se sont chargés de relancer les
entreprises déjà visitées le 09/11/23 et de progresser sur les missions
attribuées par le Rotary Club de Meaux. Cette fois-ci, les retours ont été
nettement plus positifs, avec une quinzaine d'entreprises montrant un intérêt.
(Voir Annexes 22-23).

RADIO
Afin de promouvoir notre événement "Soirée Incroyable Talent du Pays de
Meaux", nous avons pris contact avec Radio Évasion, une station très
populaire en Seine-et-Marne. Nous avons réussi à négocier un partenariat
avec Mme Bruel de Radio Évasion.

Selon les termes de l'accord, la radio s'engage à diffuser des annonces
promotionnelles, tandis que le Rotary Club de Meaux mettra en avant son
logo sur tous les supports de communication liés à l'événement.

Heureusement, Radio Évasion a accepté notre proposition en fournissant
un contrat détaillé avec des clauses spécifiques. Celui-ci inclut une offre
de trois spots publicitaires de 20 secondes chacun, qui seront diffusés
pendant cinq jours à partir du 29 janvier.

Cette collaboration revêt une importance cruciale pour la visibilité de
notre événement, profitant de l'audience considérable de la radio.

(Voir annexes P33-34)
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ELABORATION OFFRE COMMERCIALE

Pour attirer un éventail varié d'entreprises et répondre à leurs différents
budgets et besoins en visibilité, nous avons conçu trois offres distinctes :

1. L'offre Silver (300€) :
Publicité : Positionnement du logo de l'entreprise sur 1/8 de page dans
le programme de l'événement. Cette taille est idéale pour les petites
entreprises cherchant à gagner en visibilité sans un gros
investissement.
Billets Offerts : L'offre comprend deux invitations pour assister à
l'événement, permettant aux représentants de l'entreprise de profiter
du spectacle et de réseauter.

2. L'offre Gold (600€) :
Publicité Étendue : Avec une publicité sur 1/4 de page, cette offre vise
les entreprises souhaitant une visibilité accrue. C'est un excellent
compromis entre coût et exposition.
Plus de Billets : Cette offre inclut quatre billets, donnant l'opportunité à
un plus grand nombre de représentants ou clients de l'entreprise de
vivre l'expérience.

3. L'offre Platinum (1.500€) :
Rôle de Jury et Grande Visibilité : L'aspect unique de cette offre est la
possibilité pour un représentant de l'entreprise d'être membre du jury
durant l'événement. De plus, avec une publicité sur 1/2 page, elle offre
la plus grande visibilité parmi nos offres.
Nombreux Billets : Incluant dix billets, cette offre est parfaite pour les
entreprises souhaitant inviter un groupe important de clients ou
d'employés.

Chaque offre a été conçue pour maximiser la satisfaction des entreprises
partenaires, en fonction de leur budget et de leurs objectifs de visibilité.
(Voir annexes pages 32-33.)



Grâce à notre détermination au cours de ces longs mois de prospection,
nous avons eu la chance de voir le fruit de notre travail. Parmi ces
entreprises, quatres sont devenues partenaires de notre événement.

 Guillo (plombier, chauffagiste) a souscrit à l’offre Gold de 600 euros,
cela nous a permis de reprendre confiance en nous durant cette
longue prospection.
Poulain (magasin de jardinerie) a souscrit à l’offre Gold de 600 euros,
étant une entreprise déjà implantée dans le secteur, il ont choisi de
soutenir notre projet sans hésiter, 
Tek Gym (salle de sport) a souscrit à l’offre Silver de 300 euros. Nous
avions relancé à plusieurs reprises cette société qui semblait
intéressée dès le début de notre campagne de prospection.
Inter Hotel de Villenoy a souscrit à l’offre Silver de 300 euros. Cette
petite société semblait intéressée de rencontrer les chefs
d’entreprises de Meaux durant cette soirée. Ce point de rencontre
entre les souscripteurs, leur permettra de développer leurs réseaux.

De plus, certaines entreprises ont choisi de contribuer de manière
différente : Chapon a offert des chocolats pour l'événement, Lilie
Boutique, quant à elle, a fourni des des produits d’épicerie fine. Ces
contributions, bien que non monétaires, apportent une valeur
significative et contribuent à l'atmosphère unique et mémorable de
l'événement.
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02 NOTRE SUCCÈS

NOS PARTENAIRES DE CONFIANCE



CONCLUSION DU PROJET

RETOUR EXPÉRIENCE INDIVIDUEL -  
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03
RETOUR DE SAIF: 
Ce projet a été pour moi une expérience extrêmement enrichissante,
axée principalement sur la prospection pour l'offre partenaire. Travailler
sur cet événement m'a donné une occasion unique de comprendre les
stratégies et d'acquisition de partenaires.
Ma responsabilité principale était de trouver et de convaincre des
partenaires potentiels, une tâche qui a mis à l'épreuve mes
compétences en communication et en négociation. 
J'ai dû identifier les entreprises susceptibles d'être intéressées par notre
événement, les approcher de manière stratégique et les persuader de
l'intérêt de devenir partenaires.

Cette expérience a considérablement renforcé mes compétences en
prospection commerciale, un atout essentiel pour mon développement
professionnel futur.

RETOUR DE MEHDI: 
Travailler sur un projet de groupe sur une longue période m'a sensibilisé aux
défis de maintenir sa concentration. Cette expérience m'a également
permis de développer mes compétences en matière de prospection et de
rédaction.
De plus, travailler avec un organisme de cette ampleur m’a certes quelque
peu intimidé, mais m’a surtout appris la rigueur qu’il faut pour mener un
projet tel que celui ci. 
En définitive, cette expérience me sera plus que bénéfique pour mes projets
futurs.

 

Je tiens à partager ma satisfaction quant au travail que nous avons effectué
lors de ce projet SAE Vente.
Observer que tous nos efforts de démarche de prospection ont eu une finalité,
me permet de confirmer que la persévérance est très importante dans ce
milieu.
Savoir qu’une association bénéficiera du fruit de nos efforts est encore plus
une reconnaissance de notre travail.   

RETOUR DE SARA 



RETOUR EXPÉRIENCE INDIVUDEL-  
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RETOUR DE ANATOLE: 

03

En tant que membre du projet de levée de fond du Rotary Club de Meaux,
j’ai pu participer à la prospection physique, téléphonique, à la gestion des
délais et à la relance des entreprises. 

C’était ma toute première expérience en prospection. J’ai donc découvert
un monde que je ne connaissais pas et j’en ai appris beaucoup. J'ai
développé des aptitudes essentielles en vente, e-mailing, prospection
physique et propositions de projet ; des qualités essentielles pour mon futur
professionnel proche et à long terme.

RETOUR DE AURÉANE:

Cette expérience professionnelle a été extrêmement enrichissante,
contribuant significativement au développement de mes compétences en
organisation d'événements et en gestion de projets. La collaboration avec
des partenaires sérieux a renforcé ma capacité à planifier et à anticiper,
garantissant ainsi un déroulement fluide et le respect des délais.

Le travail en équipe a mis en lumière l'importance de la complémentarité
des compétences, chaque membre apportant une contribution unique et
indispensable. Dans cette optique, j'ai mis en place des outils de suivi de
projet pour assurer une communication efficace et un suivi optimal de
l'avancement avec mon groupe.

Les échanges avec des professionnels des médias et de l'événementiel ont
été particulièrement formateurs, notamment lors des négociations avec
Radio Évasion, où j'ai pu mettre en pratique mes compétences en
négociation. Cette expérience a également confirmé mon intérêt pour le
relationnel et le domaine commercial.

La satisfaction de finaliser des contrats de sponsoring et de voir les
résultats de notre persévérance en prospection a été gratifiante. Je suis
fier de ce projet accompli avec mon équipe et reconnaissant envers le
Rotary Club de Meaux pour cette opportunité.

Au final, cette expérience m'a permis de grandir en comprenant les
exigences professionnelles et le dévouement nécessaires à la gestion
réussie d'un projet.



En conclusion, chacun d'entre nous éprouve une grande fierté d'avoir
participé à ce projet associatif. Nous tenons à exprimer notre profonde
gratitude au Rotary Club de Meaux pour nous avoir offert cette
opportunité unique. Cette expérience s'est avérée être non seulement
enrichissante sur le plan professionnel, mais aussi extrêmement
bénéfique sur le plan personnel pour tous les membres de notre équipe.

Au cours de ce projet, nous avons chacun acquis et développé de
nouvelles compétences essentielles, particulièrement dans les
domaines de la gestion de projet, de la prospection ainsi que la vente.
Ces compétences s'avéreront indispensables pour nos futures carrières.

De plus, en travaillant ensemble, nous avons tissé des liens solides, ce
qui a grandement contribué à la cohésion et à l'efficacité de notre
groupe. L'expérience de collaboration étroite et de résolution de
problèmes en équipe nous a appris l'importance de la communication,
de la confiance mutuelle et du soutien. Ces interactions nous ont
permis non seulement d'atteindre nos objectifs de manière plus
efficace, mais aussi de créer des souvenirs et des relations qui
perdureront bien au-delà de ce projet.

En résumé, cette aventure nous a permis de grandir ensemble, tant sur
le plan professionnel que personnel, et nous sommes convaincus que
les leçons apprises au cours de ce projet auront un impact positif
durable sur chacun d'entre nous.
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CONCLUSION
RETOUR EXPERIENCE COLLECTIF -
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PLANNING DE GESTION DE PROJET :
04

PLANNING CHEF DE GROUPE 
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04 PLAN DE DÉCOUVERTE ROTARY CLUB DE MEAUX 
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04 REPORTING RÉUNION AVEC MONSIEUR VIELEPEAU - CONSIGNES
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04 PROSPECTION ASSOCIATION

FICHIER ASSOCIATION DE BASE

FICHIER SEGMENTÉ QUALIFIÉ

04.1
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04 PROSPECTION ASSOCIATION

CONTACT PRÉSIDENT ROTARY CLUB DE MEAUX 

Tout a commencé par la recherche de notre association. Nous
devions nous mettre d'accord sur plusieurs aspects : le lieu, la cause
défendue, et même la taille de l'association. Nous avons donc
sélectionné 21 associations, toutes diverses et variées, mais
partageant un point commun : des causes qui nous touchent.
Heureusement, sur les 21 associations contactées, 2 semblaient
porter un intérêt pour notre projet, soit 9,5% : Le Rotary Club de
Meaux et Sourire d'Enfant.

Suite à une courte réflexion, dictée par notre manque cruel de
temps, nous étions tous d'accord pour collaborer avec Le Rotary
Club de Meaux. Leur projet humain nous intéressait avant tout, et
leur calendrier concordait parfaitement avec celui de notre SAE.

BILAN RÉSULTAT OPÉRATION PROSPECTION

04.1



Madame, Monsieur, 

Bonjour,

Nous sommes un groupe de cinq étudiants du CFA
Descartes, en formation de Techniques de
Commercialisation à Champs-sur-Marne. 
Au cours de notre première année, nous avons pour
mission de créer un projet lié avec une association afin
de rendre un rapport écrit et une soutenance orale pour
la fin du mois de janvier.
Notre mission jusqu'à cette date est de mettre en place
une campagne de collecte de dons et d'élaborer une
communication commerciale visant à apporter une plus-
value significative à votre association. Vous trouverez
davantage de détails concernant notre projet dans la
plaquette jointe.

Si une collaboration avec notre équipe vous intéresse,
merci de bien vouloir nous répondre directement à cet e-
mail. Nous apprécierions également si vous pouviez
inclure des informations pertinentes concernant votre
association.

Dans l'attente de votre retour, nous vous adressons nos
meilleures salutations.
Bien à vous.

Sara Onalis, Anatole Cieslak, Saif Golaup, Mehdi El
Fakkany, Auréane Da Silva

MAIL PROPOSTION DE PROJET ASSOCIATION 

PROSPECTION ASSOCIATION04
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   Bonjour, je m'appelle [Votre Nom] et je suis étudiant(e) en Techniques de Commercialisation (BUT TC) au
CFA DESCARTES. Je vous appelle concernant un projet scolaire pour lequel nous cherchons une association

partenaire. Auriez-vous quelques minutes pour en discuter ?

Si l'Association Accepte : Si l'Association Refuse : Si l'Association Indique un
Manque de Temps :

Association : Oui, bien sûr, nous
serions intéressés par une
collaboration. Pouvez-vous

m'en dire plus ?
    Vous : Avec plaisir ! Notre
projet consiste à [expliquez
brièvement le projet]. Nous

pensons que votre association
pourrait apporter une valeur

significative à ce projet grâce à
[mentionnez les raisons
spécifiques]. Comment

pourrions-nous formaliser cette
collaboration ?

Association : Je suis
désolé(e), mais nous ne

sommes pas en mesure de
collaborer pour le moment.

    Vous : Je comprends tout à
fait. Serait-il possible de

connaître les raisons afin de
mieux orienter nos futures

demandes ? Et auriez-vous
des recommandations

d'autres associations qui
pourraient être intéressées

par notre projet ?

    Association : Cela semble
intéressant, mais

malheureusement, nous
n'avons pas assez de temps à

consacrer à un tel projet
actuellement.

    Vous : Je comprends, le
temps est une ressource
précieuse. Pourriez-vous

suggérer un moment plus
opportun dans l'avenir pour

reconsidérer cette
opportunité ?

Fin d’appel Fin d’appel
    Vous : Merci beaucoup pour
votre temps et considération.

Nous apprécions votre ouverture
à cette discussion. Serait-il

possible de rester en contact
pour d'éventuelles collaborations

futures ?
    Association : [Réponse de

l'association]
    Vous : Parfait, merci encore

pour votre temps. Je vous
souhaite une excellente journée

!"

SCRIPT APPEL TÉLÉPHONIQUE ASSOCIATION
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   Bonjour, je suis [nom prénom], membre d'un groupe d'étudiants du CFA Descartes. Dans le cadre d'un projet
scolaire, nous collaborons avec l'association Rotary Club de Meaux, une organisation dédiée à l'organisation
d'événements caritatifs. Nous préparons actuellement une soirée sur le thème "d'Incroyable Talent", offrant

une opportunité publicitaire exceptionnelle pour les entreprises locales.
En tant que sponsor potentiel, votre entreprise bénéficiera d'une visibilité tout au long de la soirée, devant un

public captif, renforçant ainsi votre présence locale et élargissant votre clientèle potentielle. De plus, votre
contribution soutiendra des projets locaux essentiels, témoignant de votre engagement envers la

communauté. Serait-il possible de discuter de cette opportunité avec le patron de votre entreprise?

Si l'Entreprise Accepte : Si l'Entreprise Refuse :
Si l'Entreprise est

dubitative :

Entreprise : Oui, bien sûr, nous
serions intéressés par une
collaboration. Pouvez-vous

m'en dire plus ?
    Vous : Avec plaisir !

Votre intérêt est très apprécié.
Pour faciliter la suite, je vous
transmets mes coordonnées
(email : "...", numéro : "..."). Je

vous enverrai immédiatement
par email les différentes offres

partenaires pour que vous
puissiez faire votre choix. C'est

un honneur de vous avoir
comme sponsor. Merci et
bonne journée. À bientôt.

Association : Je suis
désolé(e), mais nous ne

sommes pas en mesure de
collaborer pour le moment.
    Vous : Nous comprenons,

merci d'avoir pris le temps de
considérer notre proposition.

Nous vous souhaitons une
excellente journée.

    Entreprise : Cela semble
intéressant, mais

malheureusement, nous
n'avons pas assez de

ressource à consacrer à un
tel projet actuellement.

    Vous : Je comprends, si
jamais votre évolution évolue
n’hésitez pas à reconsidérer

notre proposition. 

Fin d’appel Fin d’appel    Vous : Merci beaucoup pour
votre temps et considération.

Nous apprécions votre ouverture
à cette discussion. 

    Association : [Réponse de
l'association]

    Vous : merci encore pour votre
temps. Je vous souhaite une

excellente journée !"
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FICHIER DE BASE DES ASSOCIATIONS DU SECTEUR DE MARNE LA VALLÉE -
MEAUX

PROSPECTION ENTREPRISE

FICHIER QUALIFIÉ DES ENTREPRISES -SECTEUR MARNE LA VALLÉE -
MEAUX
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ANNEXES
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TABLEAU PROSPECTION TELEPHONIQUE ENTREPRISE
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MAIL PROSPECTION ENTREPRISES 
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PIECE JOINTE MAIL - BON DE SOUSCRIPTION 04
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PIECE JOINTE MAIL - PROJET ACHAT 04
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PIECE JOINTE MAIL - RIB ROTARY CLUB DE MEAUX 04
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OUTIL SUIVI DE PERFORMANCE PROSPECTION
ENTREPRISES + BILAN PROSPECTION ENTREPRISES 

04

PAGE 32

66
Prospection 

physique

110
Prospection
entreprises

44
Prospection

téléphonique

25/25
Entreprise relancée
intéressée tél/mail

2
Nombre d’offres

silver vendues

2
Nombre d’offres

 gold vendues 

2
Attente objectif clients

nombre contrats

4
Objectif réalisé de

contrats vendus

200%
Taux de réussite vente

3.6%
Taux de réussite de

prospection

1800€
Argent

1150
Places vendues
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FICHIER PROSPECTION MÉDIA +BILAN 
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Anatole Saif Auréane Mehdi Sara

Listing des
entreprises x x x x x

Réunion avec
Monsieur Vielpeau X X X X X

Prospection
téléphonique des

entreprises
x x x X

Prospection
physique des
entreprises

x x x x x

Élaboration offre
commerciale x X X

Envoi de mail pour
les entreprises

intéressées 
x x

Relances
téléphonique x x x

Relances par mails X X x

Suivi des sponsors X X

Partenariat Média X x

TABLEAU REPARTITION DES TACHES04
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FICHES REPORTING - 11/10

Établir un brainstorming de la levée de fond que l’on pourrait
réaliser avec une association
Trouver une association avec qui établir notre projet pédagogique
de vente et de communication
Prospection téléphonique auprès des association de Meaux
Champs sur Marne et Noisy le Grand

04
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FICHES REPORTING - 25/10 
Prospection téléphonique des entreprises renseignées dans le
fichier Excel Prospection Téléphonique
Renseignement sur le résultat des appels de prospection si
intéresser ou pas
Préparer la réunion avec Monsieur Vielpeau 
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FICHES REPORTING -06/11
 - Prospection physique dans la zone industrielle de

Meaux - Mareuil et Nanteuil
- Proposition de sponsoring avec l’association
- Relance de mails

04
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Division de l’équipe en 2 groupe 
Saif / Anatole / Auréane
Prospection d’entreprise à Meaux 
Mehdi / Sara
Création de la page de garde et commencer la rédaction du
rapport écrit 
Relance des entreprises contactée le 6/11 par téléphone et mail

FICHES REPORTING - 20/11
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