Fiche ressource

Conclure la négociation

Obtenir la commande et signer le contrat représentent la concrétisation de tous les efforts du vendeur. Cependant, conclure la négociation semble si important que beaucoup de vendeurs perdent leurs moyens.

Pour réussir cette étape, le vendeur doit être capable de repérer les signaux d’achat, de maîtriser les techniques de conclusion et de consolider sa relation en prenant congé.

1. Les signaux d’achat

On les appelle également « feux verts » car ces signaux indiquent que le client est « mûr », c’est-à-dire qu’il est convaincu que le vendeur lui propose la meilleure solution.
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2. Les techniques de conclusion de la vente

• De nombreuses techniques sont destinées à entraîner l’accord du client. Parmi les plus importantes, on trouve :

	L’anticipation (ou la peau de l’ours)

	L’alternative (ou l’aiguillage)

	Le bilan (ou la récapitulation)

	Le regret

	La comparaison (ou la balance)

	L’identification

	Le « que fait-on ? » 


• Compléter précisément et clairement le bon de commande est l’aboutissement de la négociation.

Le client peut être tenté de négocier un avantage supplémentaire, mais il faut savoir rester ferme et respecter les marges de manœuvre fixées.

3. La consolidation de la vente et la prise de congé

Que la vente soit conclue ou non, il faut terminer l’entretien en développant une relation privilégiée avec le client et en mettant en place la relation future en fixant des dates de suivi.
La prise de congé a pour but de laisser une bonne impression.

	Si la vente a été conclue
	Si la vente n’a pas été conclue

	– Rassurer le client sur son choix.

– Le féliciter de sa décision.

– L’assurer de sa disponibilité.

– Prévoir avec lui une rencontre ultérieure.

– Le saluer.
	– Préserver l’avenir.

– Remercier le client du temps accordé.

– Prévoir avec lui une rencontre ultérieure.

– Le saluer.


Pour repérer ces signaux, il faut faire preuve :





d’écoute active





d’observation





Signaux d’achat verbaux





Signaux d’achat non verbaux








