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Q/
La question du prix est souvent  RCEILOT
traitée a lI'envers

La question du sens

- Améliorer la qualité de vie
- Corriger un défaut

- Eliminer un risque de perte

L'entreprise — maison
- Fondations = vision et valeurs
- Murs — toit = produits — services

Vendez la maison, pas |'architecte !

Ce que pensent les prospects/ clients
Attentes : exprimées

Besoins : pas toujours exprimés
Motivations = leviers d’achat



Attention, fausse piste ! DC PILOT

- Erreur = négocier au début du RDV

Le juste prix
- =Prix auquel le client est prét a acheter
- Ecart prix-valeur = risque d’échec

La valeur et le prix

- Valeur = valeur pergue par le client
- Valeur = bénéfice — prix

- =>créer la valeur + fixer le prix

Le plan de vente
- Découverte
Objections
- Argumentation de la valeur
- Prix = négocier, facturer, se faire payer

Et maintenant, action !

- Vendez ce que vous faites, pas qui vous
étes !

- Découvrez les besoins, parlez des
bénéfices !

- Défendez la valeur et gagnez le prix !




