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PROGRAMME
Formation Techniques
Négociation du prix &
Défense de l’offre
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Formation Techniques Négociation du prix & Défense de l’offre

Référence : CENEG459

Nombre de stagiaires max : 5

Public en situation de handicap :
Notre organisme est charté Handicap +. Chaque apprenant en situation de handicap peut effectuer une
demande d'adaptation de sa formation à l'adresse suivante : handicap@devictio.fr

Public visé :

Commerciaux ayant déjà une première expérience ou confirmés (en BtoB ou BtoC), commerciaux debout ou
assis, télévendeurs, managers commerciaux, animateurs, équipes de vente par rapport à des objectifs
conjoncturels.

Objectifs :

Savoir faire face techniquement et psychologiquement à la négociation de prix imposée par le client.
Etre capable de défendre le prix de ce que l’on vend, le valoriser.

Compétences visées :

Professionnaliser son approche de la négociation
Acquérir des méthodes et outils structurants
Améliorer les marges
Réussir une campagne de vente

Moyens techniques et pédagogiques :

Mises en situation par le biais d’exercices.
Répétitions des manipulations pour mémoriser l’utilisation des outils présentés.
Un ordinateur par personne.
Support de cours remis sur clé USB ou en format papier à la fin de la formation.



5/9

Modalités d'évaluation :

Une évaluation pédagogique (orale et/ou écrite) est effectuée à la fin de votre formation afin d’attester
l’acquisition de connaissances.Exercice de synthèse.

Validation de la formation :

Attestation de fin de formation envoyée par mail.

Pré-requis : Avoir au moins une 1ère expérience de la vente ou de l’appui à la vente, directe ou indirects

Durée : 2 jour(s) / 14 heures

Points abordés :

Qu’est-ce que le prix ?

Définition juridique
Aspects objectifs
Aperçu sur le marketing mix
La notion de prix et d’échange
Aspects subjectifs

Le principe de la globalité de l’offre

Le concept d’offre
Les composantes principales
Les composantes secondaires
Les composantes périphériques
Aider à analyser le prix

Les valeurs client de mon offre

Qu’est-ce que le client achète ?
La différence entre la demande et le besoin
S’inscrire dans le projet client
Savoir être synthétique
Savoir délivrer un argument de manière percutante

Les techniques de présentation du prix

La scénarisation du prix
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Le story telling du client
12 techniques et astuces de présentation du prix

Les clefs de la réussite d’une négociation

Les rapports de force définis
Les alternatives pour le client
Approfondir le besoin client
Évoluer sur un échiquier, changer d’échiquier

La réponse aux objections prix

L’analyse des objections
Les techniques de réponse
Entrainement

Application et entrainement personnel à chaque étape

Mise en pratique
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NOS TARIFS

INTER dans nos locaux 1590 €* (795 €* / jour)

INTRA dans toute la France sur devis

* Nos formations ne sont pas soumises à la TVA
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