GRILLE D’EVALUATION 

NEGOCIATION

NOM : ………………………………………………

Cas : ………………………………………………………………….

	LE FOND
	NON
	Moyen
	OUI

	( La prise de contact
	
	
	

	· Le vendeur se présente
	
	
	

	· Il donne sa carte (maintenant ou plus tard)
	
	
	

	· Il contrôle l’identité du client
	
	
	

	· Il utilise une accroche adaptée 
	
	
	

	( Présentation de sa société (ou placée après la découverte)
	
	
	

	( La découverte
	
	
	

	· Elle est bien structurée en entonnoir (l’entreprise, la solution
	
	
	

	· L’entreprise (son activité, son personnel…)
	
	
	

	· L’équipement actuel, les insatisfactions
	
	
	

	· Les besoins
	
	
	

	· Vérifier le potentiel
	
	
	

	( Synthèse de la découverte
	
	
	

	· Reformulation des besoins
	
	
	

	· Avec des questions de contrôle
	
	
	

	· Demande si autres besoins
	
	
	

	( Argumentation
	
	
	

	· Présentation de la gamme
	
	
	

	· Arguments techniques
	
	
	

	· Arguments commerciaux
	
	
	

	( Les objections
	
	
	

	· Accepte toutes les objections et les valorise
	
	
	

	· Les traite
	
	
	

	· Contrôle la réaction du client, approfondit sa réponse si besoin
	
	
	

	( Proposition de l’offre
	
	
	

	· Choix du bon produit (calculs si nécessaire)
	
	
	

	· Reformulation des avantages acceptés
	
	
	

	· Calcul du prix
	
	
	

	· Calcul de l’amortissement (si cela se présente)
	
	
	

	· Condition de vente et facilités de paiement
	
	
	

	· Défense du prix
	
	
	

	( La conclusion
	
	
	

	LA FORME
	
	
	

	Présentation, aisance
	
	
	

	Non verbal (ton, débit, articulation)
	
	
	

	Vocabulaire et formulation
	
	
	

	Ecoute (laisse le client s’exprimer, n’est pas trop réactif, notes)
	
	
	

	Empathie (acquiesce, fait préciser, valorise)
	
	
	

	Conviction (argumentation)
	
	
	

	LES OAV NUMERISES
	
	
	


Pas obligatoire mais conseillé





Adaptés au SONCAS








