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' Jack Tarné, acheteur, recoit Eric Souplain :

l'offre d'ancrage.
1. La péche 4 la ligne

J. T+ Ecowlez, Monsieur Souplain, e ne suis pas prét & signer
n'importe gue! prix... alors proposez-moi un devis reatisle pour la
gamme dos solaires ef on pourra passer aux cosmeliques. .

BASIC+ DV D ainser consuLing

Négocier et conclure

= Comment réussir vos négociations commerciales ?
Comment préparer |'entretien ? Comment anticiper les demandes de
I'acheteur-? Comment s'exprimer 2n entretien ? Quel ton prendre 7
Quelle posture & guel instant ? Comment décoder le compoartement
non verbal de l'acheteur ? Comment rester serein en toutes
circonstances ?
Une méthode éprouvée pour préparer & conduire toutes vos
& iations. Un guide r opér congu pour
I'efficacité commerciale.

m Livre+DVD : une vision immédiate du comportement
Aver le DVD vidéo interactif, entrez dans la réalité de Ventretien en
face & face :
= Une iation P commentée iigne a ligna
= Des conseils et exemples concrets
= Des entretiens commentés par Fauteur

Au total, plus de 30 clips pédagogiques pour vous entrainer a la
négociation, associés 4 une meéthode solide, @ mettre en oeuvre dés
wos prachains entretiens.

Au sommaire @

1. Préparer sa négo : les grilles & remplir pour &tre prét a tout
2. U'entratien : attitudes et bons réflexes face a 'acheteur

3. Cas pratique : le film analysé ligne a ligne

4.7 : QCM d'entrai
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La négociation commence quand Facheteur dit « Non » Son abjectif : empécher le vendaurde
farmuder et maintenis son offre d'ancrage. Voici 4 techniques ubilisées par facheteur pour saper

Plus de 25 DVD sur

www.asbpublishing.com

Jack Tomg demande une concession 4 Eric sans préciser ce quil attend, 1l par en fait 4 la
péohe auxinfes | quelle estia Tourchete de remize quil paut espérer. Dang ce contexts, ne pas
répondre, demander pluitt en retour object de volre client.

2. La négociation par appartement

L'acheteur tente de négocier point par point, comme on découpe une tranche de glace, Clesta
son avantage, car une fois quil aura obtenu des concessions sur chague peinl, il pourra
demander une remise globale sur volume. .

Extraits du livre « Négocier et conclure »:
- Le film commenté ligne par ligne

- Les conseils de I'expert en vidéo

- Une méthode de négociation éprouvée

Négociez au global, tous oritéres confondus.

3. La disqualification
L'acheteur montre qu'll n'est pas intéressé pe

3 slratégies s'offrent & vous selon le contexte de la négociation

1. Présentez une offre non comparable

Dans le cas ol vous souhaitez vous distinguer de la concurrence, au pour sorlir de
l'objection prix, présenlez une offre non comparable. Jouez sur tous les critéres de
différenciation.

ples : le congii f, les specificités produi, te calcul ou prx (& Mheure avec ou
sans lemps de transpont, 8 la minute commencae ou au prorata, au fitre acheté ou ulilise,
au metre disponible ou effectf, 4 lunité fivrée ou consommée, & la surface inclvant fas
parfies commungs ou non...), les conditions de paiement, au forfalt ou al détail, 3 la tiche
ou & (heore...

2. Offre comparable ; choisissez le meilleur rapport
Si vous optez pour une offre comparable, if faut qu'elie soit & volre avanlage, Dans fa
proposition écrite, mettez en gras, en couleur bu en caractére large ['expression du prixla
plus favorable pour vous.

7 Exemple : 87 le prix au litre de peinture est plus élevé, exprimez le prix par o couvert s
13 peinfure est plus couvrante que cele de fa concurrence,

3. Offre comparable : passez du principal aux options
Dans le cas d'appels d'offres peu précis, el pour lesquels vous subissez une forte pression

sur le prix : présentez le cosur de volre proposition (i@ principal) sans les options. Puis sur
une page annexe, présentez les options. Pour baisser le prix facial (te principal), passez

Bsenter |'offre pr colte que colite

Lobjectif de I'acheteur est de vous empécher de présenter votre offre dans son intégralité,
voire de vous dissuader d'annoncer le prix prévu,

Les 2 tentatives de I'acheteur

o Voyons Je prix, ¢'est fout ce qui m'i » el far dé
méme les écouter : iis proposaient 105 € »..,

S VoS Is sans

‘E Contrer la négociation par appartements

L'objectif de Facheteur est bien de vous entrainer dans une négociation par apparte-

ments : c'est son avantage de faire baisser les conditions point par point. Reésistez 2 la

tentation de donner volre prix directement : annancez d'abord I'ensemble des conditions.

Précisez les spécificités de votre produit. ou I'étendue de vos services, en indiquant les

avantages de voire solution pour lacheteur. Puis présentez les délais de paiement, le

made de paiement, les remises sur volume éventuelles. Ce n'est qu'en demier que vous
.+~ présenterez le prix,

'ﬁ Contrer les tentatives d'intimidation

L'acheteur fait planer une menace de déréférencament si volre prix initial lui semble trop
élaigng de fa réalité. Ne cédez pas 4 ce coup de biuff - annoncez le prix que vous avez
lenguement &tudié. $'il s'élonne, indiquez-lui que vous vous &les base sur son cahier des
charges, et que vous ées prét & laffiner avec lui. .

Sivous annancez un prix plus bas que fe prix prévy, vous avez toutes les chances de finir
bien en-dessous de vos objectifs !

-

un maximum ge prestations périphériques dans les opfions. Vous baissersz ainsi le prix
facial sans réduire voire marge.
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