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LA PRE-APPROCHE
B

* le marché
* I'environnement,
* |a concurrence

un prospect, un client

ses besoins,

ses désirs,

son identité, son secteur
d'activité,

sa taille, ses fournisseurs, sa
réputation...




LA PRE-APPROCHE

PARTAGE DE L'INFORMATION SELON LA FENETRE DE JOHARI
INFORMATIONS PUBLQIUES | INFORMATIONS NON DIVULGUEES

56% 24 %

CONNUE DE LA PARTIE ADVERSE
CONNUE DES 2 PARTIES

INFORMATION CACHEE  INFORMATION INCONNUE
14% o

CONNUE DE SOl MEME ET PROTEGEE INCONNUE DES 2 PARTIES



L'APPROCHE

les 20
premiéres les 20 premiers
secondes, regards,
les 20 premiers les 20 premiers déterminent
mots, gestes. I'impression

réciproque des
partenaires en
présence.

utiliser le langage moduler la voix et
corporel soigner

(gestuelle, attitude, I'expression et
mimique) enrichir le langage,

cultiver le regard avoir le sourire

posséder des
qualités soigner sa
intellectuelles et présentation.
morales

étre courtois




L'EXPLORATION

TECHNIQUES DE DECOUVERTE DES BESOINS
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L'EXPLORATION

N-
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L'EXPLORATION

L'ECOUTE ACTIVE

1.« Oui, oui, je suis toujours la »

2. « Parlez-moi de vous »
3. « Repete un peu pour voir »
4. « On dirait que vous n’étes pas d’accord »

5. « Je suis humain moi aussi »



DEMONSTRATION

2 .. i , )
ErYaEs',!,a[%t'selon le principe que la_valeur s’appreécie, le prix se négocie.

1)  Dans la phase de préparation commerciale, concevoir
une offre autour de l'usage du produit proposeé, afin de
générer de la valeur pour le client. On rend ainsi le
produit meilleur, différent ou nouveau aux yeux des clients.

2) En phase de proposition, mettre en ceuvre tous
les moyens pour faire appréecier au client la valeur
ajoutee, les benefices, a court et moyen terme,
dérivant de I'usage du produit. Sa reaction devrait
étre : « combien ¢a vaut ? ».




ETRE DISPOSE A TOUT ENTENDRE

DEMONSTRATION

3) Laphase de negociation doit permettre

d'arriver a la transaction, en a

justant, par le jeu des

concessmns/contreparhes la valeur cumulée

dans le temps, au cout globa

d’utilisation du

client, afin de formuler un prix equilibre.

4)  Survelller les signes de « trahison » du
prix : c’'est-a-dire lorsque vos prix
commencent a baisser par rapport a la

valeur de votre produit.




