Fiche ressource

Présenter l’offre commerciale et argumenter

Dans le cadre de l’entretien de vente, le vendeur doit maîtriser deux phases primordiales : la présentation d’une offre adaptée aux besoins du client et l’argumentation. Celles-ci participent directement à la réussite de la vente quand elles sont menées de manière efficace et alliées à une bonne communication.

1. Connaître ses produits, son entreprise 

• Le vendeur doit bien connaître son produit sous tous ses aspects :

– caractéristiques techniques (composition, performances, indication d’usage d’entretien) ;

– caractéristiques commerciales (prix, garantie, service après-vente, financement) ;

– caractéristiques de la société (part de marché, nombre de salariés, clients « leaders d’opinion », politique de remise client, outils de fidélisation, etc.).

• Cette connaissance fine du produit permet au vendeur de sélectionner le produit correspondant aux attentes du client et de lui présenter sous son meilleur jour.

2. Construire et maîtriser son argumentaire

• Un argumentaire est composé d’un ensemble d’arguments répondant aux mobiles d’achat (méthode SONCAS) et aux motivations du client. Construire un argument de vente, c’est être capable de transformer une caractéristique en avantage (bénéfice client) et de fournir une preuve pour appuyer l’avantage client.

• Le vendeur applique la méthode CAP (Caractéristique, Avantage, Preuve).

	Caractéristique
	Avantage
	Preuve

	« Nos prix sont bloqués à l’année. »
	« Vous pouvez facilement budgétiser vos achats. »
	« Regardez, notre catalogue est valable à l’année et les prix de vente sont affichés. »


3. Développer son argumentation en entretien de vente

Le vendeur doit :

– hiérarchiser les arguments en fonction des besoins, des mobiles et des freins ;

– argumenter en se plaçant du point de vue du client, de son besoin ;

– faire vivre l’argumentation par les gestes et l’intonation de la voix ;

– apporter des preuves par des documents, des essais, des tests de produits, des statistiques, des témoignages de clients ;

– faire participer le client à la démonstration du produit ;

– introduire des silences après les arguments forts et observer si le client adhère ou non à l’argumentation.

4. Avoir recours à la démonstration en entretien de vente

Il ne faut pas hésiter à avoir recours à la démonstration pour présenter une documentation produit, un schéma, un tableau comparatif… Elle doit être synchronisée aux explications et solliciter la participation de l’interlocuteur.

5. Maîtrise la communication verbale et visuelle

Une bonne maîtrise de la communication visuelle permet au vendeur d’améliorer les interventions verbales et de convaincre son auditoire. Dans les différentes situations que rencontre un vendeur, il lui faut connaître les supports, les techniques et les stratégies possibles
